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Penelitian ini di latarbelakangi melihat kondisi Usaha Kecil Menengah (UKM) di kota 
Makassar yang kurang maju di banding daerah-daerah lain yang ada di Indonesia. 
Pengetahuan para pelaku UKM tentang pentingnya strategi pemasaran dan 
peningkatan kualitas produk yang di hasilkan perlu di tingkatkan mengingat Usaha 
Kecil adalah tulang punggung perekonomian sebuah negara. Dengan membina 
UKM yang ada Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar wajib mendampingi para 
UKM untuk mampu bersaing dengan menyusun strategi generik untuk dapat 
menciptakan produk dengan biaya produksi rendah , unggul, unik, berbeda 
(menarik) dan fokus menciptakan pasar tersendiri terhadap usaha yang di jalankan 
oleh para pelaku UKM.  
  
 Secara umum, penelitian ini bertujuan mendeskripsikan tentang strategi 
pembinaan UKM oleh Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar. Penelitian ini 
menggunakan tipe penelitian deskriptif kualitatif. Fokus penelitiannya berdasarkan 
strategi generik berdasarkan 3 (tiga) aspek yaitu cost leadership, differentiation, dan 
focus. Instrumen pengumpulan data adalah wawancara dan observasi pada lokasi 
dan juga berdasarkan dokumen. Lama peneltiannya sekitar 2 bulan. Teknik analisis 
data dalam penelitian ini dilakukan secara kualitatif. 
  
 Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi pembinaan Usaha Kecil 
Menengah Dinas Koperasi dan UKM kota Makassar cukup baik jika di lihat dari 3 
aspek strategi yaitu cost leadership (Biaya Rendah termasuk biaya produksi , alat 
dan bahan baku) , differentiation (Menciptakan produk yang berbeda dan unik) , dan 
focus (Target pembeli , segmen produk dan Lokasi pemasaran).Hal ini dapat di lihat 
dari bentuk pembinaan pelatihan  bimbingan teknis maupun workshop 
kewirausahaan yang di ikuti oleh para pelaku UKM sudah memberikan efek positif 
bagi beberapa pelaku UKM yang ada di Kota Makassar. 
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 This thesis is motivated by seeing the condition of Small and Medium 
Enterprises (SMEs) in city of Makassar which are less developed compared to other 
regions in Indonesia. Knowledge of SMEs on the importance of marketing strategies 
and improvement of quality of the products needs to be improved considering that 
Small Business is the economic backbone of a country. To develop the existing 
SMEs, Department of Cooperatives and SMEs of Makassar City is required assist 
the SMEs to be able to compete with the generic strategy to be able to create a 
product with a low production cost, superior, unique, different (interesting) and focus 
on creating its own market towards the business which obtained by SMEs. 
  
 Generally, this thesis aim to describe the strategic of SME’s development by 
Department of Cooperatives and SMEs in city of Makassar. In this research, the 
writer uses descriptive-qualitative analysis. Then focus in using a generic strategy 
which based on three (3) aspects; cost leadership, differentiation, and focus. Data 
collection instrument are interview and observation on location and also based on 
documents. This research is done in 2 months by using qualitatively data analysis 
technique. 
  
 Based on the result, the writer concludes that the strategic of SME’s 
development by Department of Cooperatives and SMEs in Makassar City is quite 
good if viewed from three aspects that are cost leadership (Low Cost includes the 
cost of production, tools and raw materials), differentiation (Creating products 
different and unique), and focus (target buyers, product segments and marketing 
location). It can be seen from the form of coaching training technical guidance and 
entrepreneurial workshop which followed by SMEs has a positive effect on some of 
the SMEs in city of Makassar. 
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BAB I  
PENDAHULUAN 
I.1. Latar Belakang 
 Usaha Kecil dan Menengah (UKM) mempunyai peran yang strategis 
dalam pembangunan ekonomi nasional, oleh karena selain berperan dalam 
pertumbuhan ekonomi dan penyerapan tenaga kerja juga berperan dalam 
pendistribusian hasil-hasil pembangunan. Dalam krisis ekonomi yang terjadi 
di negara kita sejak beberapa waktu yang lalu, dimana banyak usaha 
berskala besar yang mengalami stagnasi bahkan berhenti aktifitasnya, sektor 
Usaha Kecil dan Menengah (UKM) terbukti lebih tangguh dalam menghadapi 
krisis tersebut. Mengingat pengalaman yang telah dihadapi oleh Indonesia 
selama krisis, kiranya tidak berlebihan apabila pengembangan sektor swasta 
difokuskan pada UKM, terlebih lagi unit usaha ini seringkali terabaikan hanya 
karena hasil produksinya dalam skala kecil dan belum mampu bersaing 
dengan unit usaha lainnya. 
Pengembangan serta pembinaan UKM perlu mendapatkan perhatian 
yang besar baik dari pemerintah maupun masyarakat agar dapat 
berkembang lebih kompetitif bersama pelaku ekonomi lainnya. Kebijakan 
pemerintah ke depan perlu diupayakan lebih kondusif bagi tumbuh dan 
berkembangnya UKM. Pemerintah perlu meningkatkan perannya dalam 
memberdayakan UKM disamping mengembangkan kemitraan usaha yang 
saling menguntungkan antara pengusaha besar dengan pengusaha kecil, 
dan meningkatkan kualitas Sumber Daya Manusianya. 
Meskipun pemerintah telah mengeluarkan berbagai aturan untuk 
mendorong Usaha Kecil dan Menengah berkembang, namun 
produktivitasnya tetap rendah. Rachbini (dalam Raharjo, 1994: 114) 
menyatakan bahwa “Persoalan dilingkungan Usaha Kecil dan Menengah 
sangat kompleks tetapi yang harus ditingkatkan adalah 
produktivitasnya”.Sulitnya Usaha Kecil dan Menengah meningkatkan 
produktivitas dan daya saingnya karena “Usaha Kecil dan Menengah di 
Indonesia menghadapi hambatan-hambatan yang kompleks” 
(Rhoethlisberger, 1990). Hambatan-hambatan tersebut disebabkan oleh 
berbagai faktor antara lain: “manajemen yang lemah, modal, skill, pemasaran 
dan teknik produksi yang lemah” (Sagir, 1993: 2). 
Berdasarkan hal-hal di atas, maka UKM di Indonesia perlulah 
meningkatkan daya saingnya, dengan meningkatnya daya saing mereka 
diharapkan pada masa yang akan datang peran UKM dalam perekonomian 
Indonesia akan semakin besar.  
Adanya Undang-Undang No. 32 Tahun 2004 tentang Otonomi Daerah 
memberikan keleluasaan kepada daerah untuk mewujudkan daerah yang mandiri 
dalam kerangka kesatuan dan persatuan bangsa sesuai dengan UUD 1945. Selain 
itu, konsekuensi dari adanya kebijakan otonomi daerah tersebut adalah adanya 
upaya pemberdayaan dan peningkatan perekonomian daerah melalui perimbangan 
keuangan yang baik antara pemerintah pusat dan pemerintahan daerah. 
Berdasarkan pengertian   tersebut,   dapat   disimpulkan   bahwa   setiap   daerah   
otonom   berhak   mengatur pemerintahannya   sendiri.   Dengan   kata   lain,   
pemerintahan   di   Indonesia   bukan   hanya   sekedar tanggung jawab pemerintah 
pusat, akan tetapi juga merupakan tanggung jawab dari pemerintah daerah itu 
sendiri. 
Pasal 33 ayat 1 UUD 1945 bahwa Perekonomian disusun sebagai usaha 
bersama berdasar atas asas kekeluargaan. Hal ini lebih ditegaskan lagi dalam 
penjelasan pasal 33 tersebut bahwa kemakmuran masyarakatlah yang diutamakan, 
bukan kemakmuran orang seorang. Koperasi dan Usaha Mikro Kecil dan Menengah 
(UMKM) merupakan representasi rakyat Indonesia dalam   kehidupan   ekonomi   
nasional,   sehingga   perlu   diberikan   prioritas   yang   tinggi   dalam 
pembangunan nasional.   Untuk itu, perlu disusun strategi pengembangan koperasi 
dan UKM di Indonesia yang terintegrasi, sistematis, dan berkelanjutan.  
Pengembangan sektor ekonomi rakyat, usaha kecil dan kegiatan koperasi 
dalam mencapai kesejahteraan masyarakat sebenarnya bukan merupakan hal yang 
baru. Secara umum pengembangan ekonomi lokal ataupun nasional merupakan 
usaha untuk mengembangkan ekonomi di daerah. Akumulasi kegiatan tersebut 
diharapkan akan berpengaruh besar pada pengembangan daya saing ekonomi di 
Indonesia. Pemberdayaan usaha mikro, kecil dan menengah merupakan langkah 
yang strategis dalam meningkatkan dan memperkuat dasar kehidupan 
perekonomian dari sebagian besar rakyat Indonesia, khususnya melalui penyediaan 
lapangan kerja dan mengurangi kesenjangan dan tingkat kemiskinan 
Usaha kecil merupakan bagian integral dari dunia usaha nasional yang 
mempunyai kedudukan, potensi dan peranan yang sangat strategis dalam 
mewujudkan tujuan pembangunan nasional. Mengingat peranannya dalam 
pembangunan, usaha kecil harus terus dikembangkan dengan semangat 
kekeluargaan, saling isi mengisi, saling memperkuat antara usaha yang kecil dan 
besar dalam rangka pemerataan serta mewujudkan kemakmuran yang 
sebesarbesarnya bagi seluruh masyarakat Indonesia. Untuk mewujudkan tujuan 
tersebut, Dinas Koperasi dan UKM serta masyarakat harus saling bekerjasama. 
Masyarakat sebagai pelaku utama pembangunan, sedangkan Dinas Koperasi dan 
UKM berkewajiban untuk mengarahkan, membimbing, membina, melindungi serta 
menumbuhkan iklim usaha.  
Peran Usaha Kecil dan Menengah (UKM) dalam perekonomian Indonesia 
dapat ditinjau dari empat aspek (Nurhajati, Paradigma Baru Pengembangan 
Usaha Kecil Menengah untuk Meningkatkan Daya Saing Ekonomi, (Malang: 
UNISMA), 2005, hal.2 yaitu : 
1. Usaha Kecil dan Menengah (UKM) merupakan bagian terbesar dari seluruh unit 
usaha yang ada di Indonesia. 
2. Usaha Kecil Dan Menengah (UKM) berperan besar dalam penyerapan 
tenaga kerja. 
3. Usaha Kecil dan Menengah (UKM) memberi kontribusi yang cukup besar 
terhadap Produk Domestik Bruto (PDB). 
4. Usaha Kecil dan Menengah (UKM) memberikan kontribusi terhadap 
perkembangan eksport. 
Pentingnya Usaha Kecil dan Menengah (UKM) yang telah dikemukan di atas, 
mengarahkan Pemerintah untuk melakukan berbagai upaya yang sekaligus 
menunjukkan komitmen untuk meningkatkan kinerja dan daya saing ekonomi 
Indonesia. Komitmen tersebut secara institusi ditunjukkan melalui pembentukan 
kementerian yang menangani Usaha Kecil dan Menengah (UKM) (Nursalam, 
Pemberdayaan Usaha Kecil Menengah (UKM): 2010, hal 4) 
Secara yuridis komitmen Pemerintah ditandai dengan adanya Undang-
undang Nomor: 9 Tahun 1995 tentang Usaha Kecil, yang bertujuan antara lain untuk 
mewujudkan peran usaha kecil sebagai tulang punggung serta memperkokoh 
struktur perekonomian nasional. Undang-undang tersebut ditindaklanjuti dengan 
Peraturan Pemerintah Nomor: 44 Tahun 1997 tentang Kemitraan sebagai salah satu 
bentuk upaya penciptaan iklim usaha melalui kerjasama Usaha Kecil dan Menengah 
(UKM) dengan Usaha Besar (Nursalam:2010 hal 5-6), serta dikeluarkannya Undang-
Undang No. 20 tahun 2008 tentang usaha Mikro, Kecil dan Menengah yang di tindak 
lanjuti dengan Peraturan Pemerintah Nomor 17 Tahun 2013 tentang Pelaksanaan 
Undang-Undang Nomor 20 Tahun 2008 tentang Usaha Mikro, Kecil, dan Menegah. 
Sebagai salah satu kota besar di Indonesia dan menjadi pusat dagang dan 
referensi pengembangan ekonomi Indonesia Timur, Kota Makassar memiliki 
tantangan pembangunan yang meliputi jumlah penduduk yang terus meningkat, luas 
lahan yang terbatas, dan keragaman masyarakatnya dalam hal pendidikan, ekonomi 
dan sosial. 
Salah satu sektor penggerak perekonomian Kota Makassar adalah sektor 
Usaha Mikro, Kecil dan Menengah atau disebut UMKM. UMKM Kota Makassar 
memiliki potensi keekonomian yang besar dan sangat berpeluang dikembangkan. 
Jumlah unit usaha industri kecil di Kota Makassar sebanyak 157 unit dengan jumlah 
tenaga kerja 1.455 orang, nilai investasi yang dihasilkan senilai 49 miliar rupiah 
dengan nilai produksi 245 miliar rupiah. Kecamatan dengan jumlah unit usaha 
terbesar adalah Kecamatan Biringkanaya dengan 30 unit usaha dan terendah pada 
Kecamatan Ujung Tanah dengan 0 unit usaha (BPS, 2012). 
Untuk data pada tahun 2013 tentang banyaknya Unit usaha, tenaga kerja, 
nilai investasi, dan nilai produksi industry kecil di kota Makassar yakni Jumlah unit 
usaha industri kecil di Kota Makassar sebanyak 81 unit dengan jumlah tenaga kerja 
368 orang, nilai investasi yang dihasilkan senilai 11 miliar rupiah dengan nilai 
produksi 43 miliar rupiah. Kecamatan dengan jumlah unit usaha terbesar adalah 
Kecamatan Wajo dengan 10 unit Usaha (BPS, 2013). 
Berdasarkan data yang ada bahwa telah terjadi penurunan jumlah unit usaha 
yang ada di Kota Makassar. Kualitas dari sumber daya manusia yang juga 
mempengaruhi lambannya unit-unit usaha kecil menengah di Kota Makassar. 
Permasalahan yang dihadapi oleh pelaku UKM dari beberapa penjelasan pada 
umumnya memiliki dua problema yaitu permasalahan internal dan eksternal. 
Masalah internal yang dihadapi oleh pelaku usaha mikro, kecil dan menengah 
yaitu,rendahnya produktivitas yang disebabkan oleh kualitas SDM yang dimiliki 
dalam mengatur atau memanajemen organisasinya, kemampuan dalam menguasai 
teknologi, dan kemampuan dalam memasarkan produk yang mereka miliki. 
Lemahnya kewirausahaan dari para pelaku usaha mikro, kecil dan menengah, dan 
terbatasnya kreatifitas. Sedangkan masalah eksternal yang dihadapi oleh usaha 
mikro, kecil dan menengah (UMKM) diantaranya adalah besarnya biaya transaksi 
akibat iklim usaha yang kurang mendukung, kelangkaan bahan baku, perolehan 
legalitas formal yang hingga saat ini masih merupakan persoalan mendasar bagi 
usaha mikro, kecil dan menengah, menyusul tingginya biaya yang harus dikeluarkan 
dalam pengurusan perizinan.  
  Permasalahan Unit Kecil Menengah di Kota Makassar perlu ditempatkan 
dalam kerangka utuh demi terciptanya pondasi ekonomi yang kuat dan untuk 
terjadinya sebuah pembaharuan ekonomi. Upaya ini dilakukan untuk dapat 
mengenali setiap permasalahan yang timbul pada Usaha Kecil Menengah. 
Mewujudkan persaingan kompetitif antara pelaku usaha merupakan target yang 
perlu dicapai untuk tujuan kemandirian pelaku usaha. Ketahanan ekonomi para 
pelaku ekonomi kecil dan menengah terbukti lebih tangguh bila dibandingkan 
dengan pelaku ekonomi yang bermodal besar.  Sektor-sektor ekonomi yang dikelola 
UMKM terbukti lebih mampu bertahan dri guncangan berbagai krisis perbankan 
yang membuatnya jauh lebih mandiri.  
Berbagai usaha pemerintah Kota Makassar telah dijalankan untuk 
memajukan UKM salah satunya yaitu Dinas Koperasi dan Usaha Kecil Menengah 
(UKM) Kota Makassar menyosialisasikan Kebijakan dan Program Peningkatan 
Ekonomi Lokal bagi para pelaku UKM. Selain itu, adapun pembinaan UKM berbasis 
lorong ( Industri Rumah Tangga) yang ditujukan untuk mengangkat potensi warga 
yang semula kurang produktif menjadi lebih produktif. System permodalan dilakukan 
dengan pihak tertentu dengan memberikan bunga rendah. 
Strategi yang dilakukan pemerintah saat ini belum mampu meningkatkan 
kualitas maupun kuantitas dari Usaha kecil Menengah di Kota Makassar. Pembinaan 
yang dilakukan saat ini masih belum efektif karena masih banyak UKM yang 
perlahan hilang dan strategi untuk mengembangkan UKM belum sepenuhnya 
dirasakan kondusif oleh semua pelaku usaha kecil, meskipun dari tahun ke tahun 
terus disempurnakan. Untuk itu, diperlukan sebuah arah untuk meninjau kembali 
strategi yang dilakukan oleh pemerintah guna untuk tercapainya target 
pengembangan ukm di Kota Makassar. Selain itu, dibutuhkan komitmen dan 
kepedulian yang tinggi dari Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar atau semua 
yang memiliki kepentingan dalam pembinaan dan pengembangan usaha kecil dan 
menengah di Kota Makassar. 
Apabila pembinaan terhadap UKM dilakukan secara efektif maka akan 
mensejahterakan perekonomian masyarakat dan memajukan sektor ekonomi daerah 
khususnya sektor UKM . Di samping itu, potensi dari UKM yang mampu memberikan 
lahan pekerjaan bagi tenaga kerja yang belum tertampung dalam dunia kerja.  
Sektor UKM juga mampu memberikan kontribusi yang signifikan bagi pemasukan 
PAD ( Pendapatan Asli Daerah ). Maka dari itu, sebagai salah satu sektor penggerak 
ekonomi daerah, diperlukan perhatian khusus guna pembinaan UKM di Kota 
Makassar dan peran Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar amatlah strategis 
dalam mengembankan usaha kecil dan menengah di Kota Makassar. 
Dengan melihat permasalahan yang ada mengenai pembinaan UKM di Kota 
Makassar, maka penulis tertarik untuk mengambil judul penelitian “STRATEGI 
PEMBINAAN USAHA KECIL MENENGAH DI DINAS KOPERASI DAN UKM KOTA 
MAKASSAR”.  
 
I.2.  Rumusan Masalah 
Berdasarkan latarbelakang yang telah diuraikan, maka rumusan permasalahannya  
adalah :  
1. Bagaimana Strategi Pembinaan UKM Kota Makassar oleh Dinas Koperasi 
dan UKM Kota Makassar ? 
I.3. Tujuan Penelitian 
Tujuan penelitian ini adalah Untuk mengetahui Strategi Pembinaan 
UKM Kota Makassar oleh Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar.  
I.4. Manfaat Penelitian 
Berdasarkan permsalahan yang menjadi fokus penelitian dan tujuan yang ingin 
dicapai, maka penelitian diharapkan memberikan manfaat antara lain : 
1. Manfaat Akademis 
Hasil penelitian ini diharapkan mampu memberikan kontribusi dalam 
pengembangan ilmu administrasi terkhusus mengenai strategi pembinaan 
Usaha Kecil Menengah dan juga dapat dijadikan referensi bagi pihak yang 
berkompeten dalam pencarian informasi. 
2. Praktis 
Hasil penelitian ini, diharapkan dapat dijadikan sebagai bahan masukan bagi 
Pemerintah Kota Makassar dalam melaksanakan berbagai kebijakan serta 






















II.1.  Konsep Strategi 
II.1.1 Definisi Strategi  
Strategi pertama kali digunakan dalam dunia militer, sedangkan 
organisasi 
baru mulai mengadopsinya pada pertengahan tahun 60-70 an. Salah satu 
alasan 
mengapa pentingnya mempelajari strategi adalah strategi sebagai suatu 
kerangka kerja (frame work) dapat digunakan untuk menyelesaikan setiap 
masalah yang ada dalam suatu organisasi atau perusahaan, terutama yang 
berkaitan dengan persaingan. 
Strategi itu sendiri berasal dari bahasa Yunani, strategos, yang memiliki 
arti harfiah “jenderal”. Sehingga secara harfiah pula, strategi di maknai pula 
sebagai seni berperang para jenderal, yang memimpin suatu peperangan. 
Menurut Chandler (1962) yang dikutip dalam (Triton PB 2007:15), 
Strategi adalah penetapan tujuan dasar jangka panjang dan sasaran 
perusahaan, dan penerapan serangkaian tindakan, serta alokasi sumber 
daya penting untuk melaksanakan sasaran ini. Sedangkan menurut Argyris 
(1985), Mintzberg (1979), Steiner dan Miner (1997), seperti yang dikutip 
dalam (Rangkuti 1997:4) menyatakan bahwa strategi merupakan respon 
secara terus-menerus maupun adaptif terhadap peluang dan ancaman 
eksternal serta kekuatan dan kelemahan internal yang dapat mempengaruhi 
organisasi. 
 
Selanjutnya Siagian (2004) menyatakan bahwa strategi adalah 
serangkaian keputusan dan tindakan mendasar yang dibuat oleh manajemen 
puncak dan di implementasikan oleh seluruh jajaran suatu organisasi dalam 
rangka pencapaian tujuan organisasi tersebut.  
Menurut Glueck yang dikutip dalam (Supriyono 1990:9), Strategi adalah 
satu kesatuan rencana yang komperehensip dan terpadu yang 
menghubungkan kekuatan strategi perusahaan dengan lingkungan yang 
dihadapinya, kesemuanya menjamin agar tujuan perusahaan tercapai. 
Pengertian strategi lainnya seperti yang diutarakan Craig & Grant (1996) 
adalah strategi merupakan penetapan sasaran dan tujuan jangka panjang 
sebuah perusahaan dan arah tindakan serta alokasi sumber daya yang 
diperlukan untuk mencapai sasaran dan tujuan.   
Di   dalam   perkembangannya   definisi   strategi   mengalami   
perluasan arti. Berikut ini beberapa definisi yang diberikan oleh beberapa ahli 
manajemen. Argyris, Mintzberg, Steinerdan Miner dalam Freddy Rangkuty 
memberikan definisi strategi sebagai berikut: 
”Strategi merupakan respon secara terus menerus maupun adaptif                
terhadap peluang dan   ancaman   eksternal   serta   kekuatan   dan   
kelemahan internal   yang   dapat mempengaruhi organisasi.” (1997:4) 
 
Sedangkan sedangkan dua pakar strategi , Hamel dan Prahalad (1995),  
menjelaskan pengertian strategi sebagai berikut : 
”Strategi merupakan tindakan incremental (senantiasa meningkat) dan 
terus menerus, serta di lakukan berdasarkan sudut pandang tentang 
apa yang di harapkan oleh para pelanggan di masa depan. Dengan 
demikian, strategi selalu di mulai dari apa yang terjadi. Terjadinya 
kecepatan inovasi pasar yang baru dan perubahan pola konsumen 
memerlukan kompetensi inti di dalam bisnis yang di lakukan ” (1995)  
Ahli lainnya  yaitu  Bryson  dalam  bukunya ”Perencanaan  Strategik  Untuk  
Organisasi Sosial” memberikan definisi Strategi   sebagai   pola   tujuan,   kebijakan, 
program,   tindakan,   keputusan,   atau   alokasi sumber   daya   yang   
mendefinisikan   bagaimana   organisasi   itu,   apa   yang   dikerjakan organisasi, 
dan mengapa organisasi harus mengerjakannya.” (2007:189) 
Dari berbagai pendapat tersebut dapat disimpulkan bahwa strategi adalah pola 
tujuan, kebijakan, program, tindakan, keputusan, dan alokasi sumber daya 
organisasi untuk mencapai sasarannya   melalui   hubungan   yang   efektif   dengan   
lingkungan   dalam   kondisi   yang   paling menguntungkan.  
Menurut Lawrence R. Jauch & W.F Glueck (1984) yang dikutip dalam (Iwan 
Purwanto 2007:74), strategi adalah rencana yang disatukan, menyeluruh dan 
terpadu yang mengkaitkan keunggulan strategi perusahaan dengan tantangan 
lingkungan dan yang dapat dirancang untuk memastikan tujuan utama perusahaan 
dapat dicapai melalui pelaksanaan yang tepat oleh perusahaan. Menurut Mintzberg 
yang dikutip dalam (Jemsly Hutabarat & Martani Huseini 2006:18) mengemukakan 
5P yang sama artinya dengan strategi, yaitu: 
1. Strategi adalah Perencanaan (Plan) 
Konsep strategi tidak lepas dari aspek perencanaan, arahan atau acuan 
gerak langkah perusahaan untuk mencapai suatu tujuan di masa depan. 
Akan tetapi, tidak selamanya strategi adalah perencanaan ke masa depan 
yang belum dilaksanakan. Strategi juga menyangkut segala sesuatu yang 
telah dilakukan sebelumnya. 
 
2. Strategi adalah Pola (Patern) 
Menurut Mintzberg, strategi adalah pola (strategy is patern), yang 
selanjutnya disebut sebagai intended strategy, karena belum terlaksana 
dan berorientasi ke masa depan. Atau disebut juga sebagai realized 
strategy karena telah dilakukan oleh perusahaan. 
3. Strategi adalah Posisi (Position) 
Yaitu memposisikan produk tertentu ke pasar tertentu yang dituju.Strategi 
sebagai posisi menurut Mintzberg cenderung melihat ke bawah, yaitu ke 
suatu titik bidik di mana produk tertentu bertemu dengan pelanggan, dan 
melihat ke luar yaitu meninjau berbagai aspek lingkungan eksternal. 
4.  Strategi adalah Perspektif (Perspektif) 
Jika dalam arti Pola dan Posisi cenderung melihat ke bawah dan ke luar, 
maka sebaliknya dalam Perspektif cenderung lebih melihat ke dalam yaitu 
ke dalam organisasi, dan ke atas yaitu melihat grand vision dari 
perusahaan. 
5. Strategi adalah Permainan (Play) 
Dalan arti ini, strategi adalah suatu manuver tertentu untuk memperdaya 
lawan atau pesaing. Suatu merek misalnya meluncurkan merek kedua 
agar posisinya tetap kukuh dan tidak tersentuh, karena merek-merek 
pesaing akan sibuk berperang melawan merek kedua tadi. 
Dalam jurnal yang berjudul ”Strategy as Practice: A Review and Future 
Directions for The Field”, yang ditulis oleh Paula Jarzabkowski and Andreas Paul 
Spee menyebutkan bahwa : ”Strategy   has   been   defined   as   situated,   socially   
accomplished   activity,   while strategizing comprises those actions, interactions, 
and negotiations of multiple actors and the situated practises that they draw upon in 
accomplishing that activity.” 
Di dalam jurnal tersebut, Paula dan Andreas menyatakan bahwa 
Strategi telah diartikan sebagai aktivitas yang telah terlaksana secara sosial 
dan sesuai dengan situasi yang ada. Sedangkan penyusunan strategi 
mencakup aksi-aksi, interaksi-interaksi, dan negosiasi dari banyak pihak, 
serta   menyangkut   praktek-praktek   tertentu   yang   mereka   pakai   dalam   
melakukan   kegiatan tersebut.  
Untuk memahami makna strategi, paling tidak menurut Arnold Hax 
dapat dipahami dalam enam konsep utama sebagai berikut : 
1. Strategi dipahami dalam satu rangkaian, satu kesatuan, dan pola-
pola pengambilan keputusan yang terintegrasi. 
2. Strategi sebagai alat dalam menentukan tujuan perusahaan, dalam 
pengertian tujuan jangka panjang. 
3. Strategi sebagai penentu domain daya saing perusahaan yang 
biasanya menunjuk pada upaya untuk menjawab pertanyaan apa 
bisnis kita saat ini, dan apa bisnis yang seharusnya kita geluti. 
4. Strategi sebagai suatu bentuk respon terhadap peluang dan 
tantangan dari luar perusahaan, respon terhadap kekuatan dan 
kelemahan dari dalam perusahaan untuk mencapai daya saing. 
5. Strategi sebagai sistem yang logis untuk membedakan tugas-tugas 
manajerial pada tingkatan perusahaan, bisnis, dan pada tingkatan 
fungsional. 
6. Strategi sebagai penentuan kontribusi yang bersifat ekonomi dan 
non ekonomi dari perusahaan kepada stakeholdernya. 
Selanjutnya Koteen yang dikutip oleh J. Salusu menjelaskan tentang 
tipe-tipe strategi yang diklasifikasikan menjadi 4 tipe, yaitu :  
1. Corporate  Strategy  ( Strategi   Organisasi ). 
Strategi   ini   berkaitan dengan perumusan misi, tujuan, nilai-nilai, 
dan inisiatif-inisiatif strategik yang baru.  
2. Program   Strategy  ( Strategi   program ).    
Strategi   ini   lebih   memberikan perhatian pada implikasi - 
implikasi strategi dari suatu program baru. 
3. Resource Support Strategy ( Strategi Pendukung Sumber Daya ).  
Strategi ini memusatkan pada memaksimalkan pemanfaatan 
sumber-sumber daya esensial yang tersedia guna meningkatkan 
kualitas kinerja organisasi.  
4. Institutional Strategy ( Strategi Kelembagaan ).  
Fokus dari strategi ini adalah mengembangkan   kemampuan   
organisasi   untuk   melaksanakan   inisiatif-inisiatif stratejik. 
(1996:105) 
II.1.2. Jenis-Jenis Strategi 
Strategi bersaing generik adalah pendekatan yang dilakukan untuk 
mengungguli pesaing–pesaingnya dalam industri, dimana dalam struktur 
industri tertentu berarti perusahaan (usaha) dapat memperoleh tingkat 
pengembalian yang tinggi sementara di lain pihak keberhasilan dalam salah 
satu dari strategi generik perlu dilakukan peningkatan untuk memperoleh 
penerimaan yang layak dalam situasi tertentu, M. Porter, hal.31[4].  
Strategi jangka panjang seharusnya diperoleh dari suatu usaha 
perusahaan untuk mencari keunggulan bersaing bersadarkan salah satu dari 
ketiga strategi generik.  Strategi generik tersebut adalah:  
1. Strategi Keunggulan Biaya (Cost Leadership) Untuk mendapatkan 
keunggulan biaya diperlukan konstruksi agresif dari fasilitas yang 
efisien serta usaha yang giat untuk mencapai penurunan biaya yang 
disebabkan oleh pengalaman Pengendaliaan biaya dan overhead yang 
ketat serta meminimalkan biaya– biaya dalam bidang litbang, 
pelayanan, armada penjualan, periklanan dan lain–lain. Biaya yang 
relatif lebih rendah dari pesaingnya akan menjadi faktor utama yang 
menjiwai keseluruhan strategi pemasaran, meskipun mutu pelayanan 
dan bidang-bidang jasa yang lainnya tidak dapat diabaikan. Porter 
berpendapat bahwa dengan memiliki biaya rendah akan membantu 
perusahaan mendapatkan laba diatas rata-rata dan memberikan 
perusahaan tersebut ketahanan terhadap sivalitas dari para pesaing 
karena biaya yang lebih rendah memungkinkan perusahaan untuk 
tetap mendapatkan laba setelah para pesaingnya mengorbankan laba 
mereka dari persaingan. Posisi biaya yang lebih rendah biasanya 
menempatkan perusahaan pada posisi yang menguntungkan dalam 
menghadapi produk atau jasa pengganti, sehinggga posisi biaya 
rendah dapat melindungi perusahaan dari lima kekuatan persaingan 
karena kekuatan tawar-menawar hanya akan terus mengikis laba 
sampai para pesaing mengalah. Investasi seperti ini merupakan 
prasyarat untuk mempertahankan posisi biaya rendah, M. Porter,hal. 
33[4].  
2. Strategi Diferensiasi Strategi ini adalah strategi untuk 
mendiferensiasikan produk atau jasa yang ditawarkan perusahaan 
dengan menciptakan suatu produk atau jasa baru yang dirasakan oleh 
seluruh indusrti sebagai sesuatu yang unik. Pendekatan ini bukan 
hanya untuk meningkatkan mutu fisik dari produk atau jasa saja, tetapi 
juga dapat menciptakan nilai tertentu bagi pembeli. Strategi ini 
merupakan strategi yang baik untuk menghasilkan keuntungan diatas 
rata-rata dalam suatu industri, karena strategi ini menciptakan posisi 
yang aman untuk lima kekuatan persaingan meskipun caranya berbeda 
dengan strategi keunggulan biaya menyeluruh. Penggunaan strategi ini 
bukan berarti bahwa perusahaan mengabaikan faktor biaya, tetapi 
biaya bukanlah target utama. Diferensiasi terkadang akan menghambat 
pencapaian tujuan untuk memperoleh bagian pasar yang tinggi, karena 
hal ini dapat mengakibatkan produk yang dihasilkan ekslusif dan tidak 
semua pelanggan mampu atau mau membayar dengan harga yang 
lebih tinggi.  
3. Strategi Fokus , Strategi generik yang terakhir adalah fokus, memusatkan 
pada kelompok pembeli, segmen lini produk, atau pasar geografis tertentu. 
Jika strategi biaya rendah dan diferensiasi ditujukan untuk mencapai sasaran 
mereka dikeseluruhan industri, maka strategi fokus dibangun untuk melayani 
target tertentu secara baik. Strategi ini didasarkan pada pemikiran bahwa 
perusahaan dengan demikian akan mampu melayani target strategisnya yang 
sempit secara lebih efektif dan efisien ketimbang pesaing yang pesaing lebih 
luas. Sebagai akibatnya, perusahaan akan mencapai diferensiasi karena 
mampu memenuhi kebutuhan target tertentu dengan lebih baik atau 
mencapai biaya yang lebih rendah dalam melayani target ini atau bahkan 
mencapai kedua-duanya. Meskipun strategi fokus tidak mencapai biaya 
rendah atau diferensiasi dari segi pandang pasar sebagai keseluruhan 
strategi ini, sesungguhnya mencapai salah satu atau kedua posisi tersebut 
ditarget pasarnya yang lebih sempit, Porter, hal. 35[4].  
 
  Ketiga strategi generik di atas merupakan pendekatan alternatif yang dapat 
digunakan untuk menanggulangi kekuatan-kekuatan persaingan. Perusahaan harus 
mengambil langkah-langkah untuk mencapai keunggulan biaya, mengarahkan 
dirinya pada target tertentu (fokus) atau mencapai kekhasan tertentu (diferensiasi). 
 Sementara menurut Mintzberg dan Waters (1985) yang dikutip dalam (Fajar 
Apriani 2003:156) mengklasifikasikan delapan jenis strategi yaitu : 
1. Strategi yang terencana 
Merupakan keluaran dari perencanaan formal dirumuskan dan 
didistribusikan oleh manajemen tingkat diatas, yang menjaga 
kesinambungan implementasi dalam lingkungan yang terkendali 
melalui sarana prosedur pengendalian formal. 
2. Startegi intrapreneur 
Merupakan keluaran dari visi yang terpusat, yang kadang kala berasal 
dari gagasan satu atau beberapa manajer dan yang dapat disesuaikan 
dengan peluang-peluang baru. Pemimpin atau manajer tersebut 
melaksanakan pengendalian pribadi terhadap organisasi. 
3. Strategi ideologi 
Merupakan keluaran dari nilai-nilai kemasyarakatan yang secara 
normatif diperkuat dan dikendalikan melalui sosialisasi dan 
indoktrinasi.Ada kalanya organisasi bereaksi secara proaktif 
berkenaan dengan perubahan lingkungan. 
4. Strategi payung 
Merupakan keluaran dari suasana penuh keterbatasan, dimana 
manajemen tingkat atas hanya mempunyai wewenang terbatas untuk 
mengendalikan organisasi, mendefimisikan strategi aturan main, yang 
hanya disimpulkan dari perkiraan-perkiraan sasaran yang bersifat 
umum.Ciri khasnya dapat diterapkan pada lingkungan kompleks yang 
sulit untuk diramalkan. 
5. Strategi proses 
Merupakan keluaran dari suatu proses, dimana manajemen tingkat 
atas mengawasi semua proses strategi tersebut (mencari anggota, 
penataan struktur dan mendelegasikan elemen-elemennya pada 
pelaku lain dalam organisasi) 
6. Strategi parsial  
Muncul menjadi bagian-bagian kecil, dimana para pelaku dalam 
organisasi mengembangkan sendiri pola-pola tertentu dalam aktivitas 
mereka dikarenakan ketiadaan suatu strategi terpusat atau keadaan 
situasi yang berlawanan dengan ketentuan terpusat yang berlaku. 
7. Strategi konsensus 
Muncul dari kesepakatan melalui upaya saling pengertian, dimana 
para pelaku organisasi saling menyesuaikan pola mereka 
kembangkan, dikarenakan oleh ketiadaan ketentuan terpusat atau 
yang lebih mengikat. 
8. Strategi pendukung 
Merupakan keluaran dari dinamika lingkungan, dimana lingkungan 
mendikte pola-pola tertentu dalam aktivitas organisasi. Lingkungan 
menggiring strategi organisasi atau secara tidak langsung membatasi 
melalui pemilihan alternatif yang berbeda. 
II.1.3. Perumusan Strategi 
Perumusan Strategi adalah pola tindakan utama (strategi) untuk 
mewujudkan visi organisasi. Proses pengambilan keputusan untuk 
menetapkan strategi seolah merupakan sekuensi mulai dari penetapan visi-
misi tujuan organisasi. Kenyataannya perumusan strategi dapat di mulai dari 
SWOT atau bahkan dari strategi itu sendiri. Namun yang terpenting Strategi 
dan Kesesuaian; pilihan strategi pada akhirnya harus saling sesuai dengan 
Peluang-Ancaman yang ada, Kekuatan-Kelemahan yang di miliki dan Tujuan 
(Misi-visi-goal) yang ingin di capai. 
Untuk memudahkan penjelasan, strategi di rumuskan melalui tahapan 
utama sebagai berikut:   
1. Analisis arah, yaitu untuk menentukan visi-misi-tujuan jangka 
panjang yang ingin di capai organisasi. 
2. Analisis Situasi, yaitu tahapan membaca situasi dan menentukan 
Kekuatan-Kelemahan-Peluang-Ancaman yang akan menjadi dasar 
perumusan strategi 
3. Penetapan Strategi, yaitu tahapan identifikasi alternative dan 





Sumber : Tedjo Tripomo & Udan. 2005. Manajemen Strategi. Bandung : 
Rekayasa Sains. 
 









Gambar 2.1 Strategi dan Kesesuaian 
TUJUAN 
(Misi Visi Goal) 
dimulai dari kondisi internalnya (kekuatan & kelemahan), kondisi eksternal 
(peluang & hambatan) atau bahkan dari strategi itu sendiri. Namun yang 
terpenting seperti yang dilihat pada gambar di atas, pilihan strategi akhirnya 
HARUS SALING SESUAI dengan Peluang – Ancaman yang ada. Kekuatan-
Kelemahan yang dimiliki dan Tujuan yang ingin dicapai. 
II.2.  Konsep Pembinaan 
II.2.1. Pengertian Pembinaan 
Menurut Sadoko Isono dan Heriyadi (2001 : 14), Pembinaan adalah 
proses mengajarkan keahlian dan memberikan pengetahuan yang perlu serta 
sikap supaya mereka dapat melaksanakan tanggung jawabnya sesuai 
dengan standar yang telah ditentukan. Dalam Peraturan Pemerintah Nomor 
32 tahun 1998 tentang Pembinaan dan Pengembangan Usaha Kecil 
mendefinisikan bahwa Pembinaan usaha adalah upaya yang dilakukan oleh 
pemerintah, dunia usaha dan masyarakat melalui pemberian bimbingan dan 
bantuan perkuatan untuk menumbuhkan dan meningkatkan kemampuan 
usaha kecil agar menjadi usaha yang tangguh dan mandiri serta dapat 
berkembang menjadi usaha menengah. 
Menurut Komisi Tenaga Kerja yang dikutip Sukardi Hamdani dalam 
bukunya Pengaruh Pembinaan terhadap Pertumbuhan Usaha Kecil 
(1999:114) adalah : “Pembinaan adalah suatu proses terencana untuk 
mengubah sikap, pengetahuan atau tingkah laku, keahlian melalui 
pengalaman untuk mencapai kinerja yang efektif dalam kegiatan atau 
sejumlah kegiatan. Tujuannya dalam situasi kerja adalah untuk 
mengembangkan kemampuan individu dan untuk memenuhi kebutuhan 
tenaga kerja dalam organisasi saat ini dan di masa yang akan datang”. 
Dari beberapa pengertian yang telah dikemukakan para pakar, penulis 
menyimpulkan bahwa program pembinaan merupakan proses peningkatan 
pengetahuan dan kemampuan teknis seseorang maupun tim atau kelompok 
dalam mengerjakan suatu pekerjaan tertentu. 
II.2.2. Manfaat Program Pembinaan 
Menghadapi lingkungan bisnis global dan tingkat persaingan yang ketat, maka 
diperlukan keterikatan yang kuat di antara usaha kecil dengan usaha menengah 
atau besar. Tidak ada perusahaan yang mampu mempertahankan kelangsungan 
hidupnya dalam lingkungan bisnis global hanya dengan mengandalkan kekuatannya 
sendiri, tanpa dukungan penuh dan kuat dari pihak lainnya. Maka dari itu program 
pembinaan sangat diperlukan bagi kelancaran suatu usaha. 
Manfaat program pembinaan menurut M. Jafar Hafsah  (1999:54-62) adalah : 
a. Meningkatkan produktivitas;  
b. Mencapai effisiensi;  
c. Jaminan kualitas dan kuantitas;  
d. Resiko minimal;  
e. Manfaat lingkungan sosial. 
Memperhatikan manfaat-manfaat program pembinaan usaha 
sebagaimana telah diuraikan, berarti bisa dipastikan bahwa pembinaan 
usaha menjadi suatu strategi solusi untuk memberdayakan usaha kecil agar 
menjadi usaha yang handal dan mandiri. 
 
II.2.3. Tujuan Program Pembinaan 
Program pembinaan perlu diarahkan untuk mewujudkan tujuan-tujuan 
yang bersifat strategis, dengan tujuan untuk menjadikan pembinaan sebagai 
upaya untuk menghadapi persaingan bisnis global. 
Dalam kertas kerja Dirjen PPK dan Koperasi (1998:2) dijelaskan bahwa 
tujuan program pembinaan meliputi : 
1. Tujuan struktural yang terdiri : a) terjadinya hubungan usaha yang 
erat, atas dasar saling membutuhkan, memperkuat, dan 
menguntungkan; b) menciptakan nilai tambah, effisiensi, dan 
produktivitas usaha; c) menciptakan dan mempercepat alih 
pengetahuan, ketrampilan manajerial, dan teknologi;  
2. Tujuan kultural, yaitu mengembangkan keahlian dan kemampuan 
individu untuk memperbaiki kinerja : a) perluasan wawasan dan 
kreativitas; b) berani mengambil resiko dan c)  bekerja atas dasar 
kepercayaan dan berwawasan ke depan. 
Sebelum melaksanakan program pembinaan, terlebih dahulu harus 
dilakukan analisa terhadap kebutuhan pembinaan. Adapun yang 
menyebabkan diadakannya program pembinaan adalah : 
1. Perkembangan Ekonomi 
Pada masa krisis ini perusahaan sangat berkepentingan dalam 
meningkatkan produktivitas yang artinya perusahaan harus memiliki 
pekerja yang memiliki loyalitas kerja yang tinggi dan memiliki sejumlah 
keahlian sehingga mereka dapar berguna bagi perusahaan. 
2. Tekanan Pasar 
Kebutuhan untuk tetap kompetitif berarti suatu perusahaan harus 
memastikan bahwa pekerja/karyawannya mengetahui perkembangan 
terakhir dan memiliki keahlian. 
3. Kebijakan Sosial  
Seorang pekerja harus memiliki keahlian khusus yang dapat 
menunjang dan meningkatkan usahanya. 
Prinsip Pembinaan 
 Agar maksud dari pembinaan tercapai, hendaknya pelaksanaan pembinaan 
perlu didasarkan pada prinsip-prinsip berikut ini : 
1. Perbedaan Individu 
Dalam melaksanakan pembinaan hendaknya diperhatikan perbedaan 
individu yang meliputi pendidikan, pengalaman dan kemampuan. 
2. Motivasi 
Agar para peserta mengikuti program pembinaan dengan sungguh-sungguh, 
kepada mereka diberikan suatu motivasi atau dorongan. 
3. Partisipasi Aktif 
Dalam program pembinaan hendaknya peserta berpartisipasi aktif untuk 
mendukung program pembinaan, sehingga tercapainya tujuan pembinaan. 
 
 
4. Metode dan Materi Pembinaan 
Metode dan materi yang akan diberikan dalam program pembinaan harus 
sesuai dengan kapasitas dan kebutuhan peserta, sehingga program 
pembinaan dapat berjalan dengan lancar. 
5. Pembina 
Diharapkan dalam pelaksanaan program pembinaan ada interaksi antara 
pembina dan peserta sehingga materi yang diberikan dapat diserap. Selain 
itu pembina diharapkan dapat membantu kesulitan-kesulitan yang terjadi 
sehingga dapat dicari pemecahan dari permasalahan tersebut.  
II.2.4. Metode Pembinaan 
Metode pembinaan disesuaikan berdasarkan kebutuhan pekerjaan tergantung 
pada berbagai faktor yaitu biaya, waktu, jumlah peserta, dan materi yang akan 
diberikan. 
Metode pembinaan menurut M. Jafar Hafsah dalam bukunya Kemitraan 
Usaha, Konsepsi dan Strategi (1999:76) adalah : 
a. On The Job 
Para peserta pembinaan langsung bekerja di tempat untuk belajar dan 
meniru suatu pekerjaan di bawah bimbingan seorang pengawas. Metode 
pembinaan dibedakan dalam dua cara, yaitu : 
1) Informal yaitu pembina menyuruh peserta latihan untuk memperhatikan 
orang lain yang sedang melakukan pekerjaan, kemudian ia diperintahkan 
untuk mempraktekkannya. 
2) Formal yaitu para peserta melakukan pekerjaan sesuai dengan cara-cara 
yang dilakukan oleh pembinanya.  
b. Demonstration and Example 
Adalah metode binaan yang dilakukan dengan cara peragaan dan 
penjelasan bagaimana cara-cara mengerjakan suatu pekerjaan melalui 
contoh-contoh atau percobaan yang didemonstrasikan. Demonstrasi 
merupakan metode yang sangat efekif karena peserta melihat sendiri teknik 
pengerjaannya dan diberikan penjelasan-penjelasannya, bahkan jika perlu 
dicoba  dengan mempraktekkannya. 
c. Simulation 
Simulation merupakan situasi atau kejadian yang ditampilkan semirip 
mungkin dengan situasi yang sebenarnya tapi hanya merupakan tiruan saja. 
Simulasi merupakan teknik untuk mencontoh semirip mungkin terhadap 
konsep sebenarnya dari pekerjaan. 
d. Metode Diskusi 
Metode diskusi ini dilakukan untuk membahas permasalahan yang terjadi 
sehingga dapat dicari jalan keluar dari permasalahan tersebut. Selain itu 
metode diskusi digunakan sebagai sarana informasi dan evaluasi. 
e. Metode Seminar 




II.2.5. Evaluasi Pembinaan 
Evaluasi terhadap pelaksanaan program pembinaan sangat penting 
dilaksanakan karena pada dasarnya implementasi program pembinaan berfungsi 
sebagai transformasi yang perlu ditelaah keberhasilannya.  
Evaluasi pembinaan merupakan suatu proses kegiatan observasi yang 
dilakukan oleh perusahaan terhadap pelaksanaan program pembinaan dengan 
maksud untuk mengetahui sampai seberapa jauh manfaat pembinaan tersebut 
dalam upaya meningkatkan efisiensi dan produktivitas kerja. Untuk menilai 
keberhasilan program tersebut, perlu diadakan evalusi atau penilaian yang 
sistematis dan tepat. 
Menurut Miftah Thoha dalam bukunya Konsep Dasar dan Perilaku (1998:137), 
evaluasi pembinaan dapat dilaksanakan di berbagai tingkatan yaitu : 
1. Tingkat reaksi, yaitu meninjau reaksi peserta terhadap program pembinaan. 
2. Tingkat belajar, yaitu perubahan pada tingkah laku kerja para peserta 
pembinaan. 
3. Tingkat organisasi, yaitu efek pembinaan terhadap perusahaan. 
4. Nilai akhir, yaitu manfaat yang didapat dari program pembinaan terutama 
untuk perusahaan dan juga individu. 
Ada beberapa cara menilai hasil akhir dari pembinaan, yaitu : 
1. Kuesioner sebelum dan sesudah pembinaan untuk mengetahui 
peningkatan pengetahuan. 
2. Melakukan observasi terhadap peserta pada saat mereka melaksanakan 
program pembinaan dan melihat tingkah laku mereka dalam memberikan 
reaksi terhadap pembinaan. 
3. Wawancara peserta. 
Mengukur perubahan dalam kinerja, terutama pada aplikasinya terhadap 
pekerjaan dibandingkan dengan target yang sudah ditetapkan sebagai 
bagian dari proses manajemen kerja. 
 
II.3. KONSEP UKM (Usaha Kecil dan Menengah) 
II.3.1. Definisi dan Karakteristik UKM  
Beberapa lembaga atau instansi bahkan UU memberikan definisi Usaha Kecil 
Menengah (UKM), diantaranya adalah Kementrian Negara Koperasi dan Usaha 
Kecil Menengah (Menegkop dan UKM), Badan Pusat Statistik (BPS), Keputusan 
Menteri Keuangan No 316/KMK.016/1994 tanggal 27 Juni 1994, dan UU No. 20 
Tahun 2008. Definisi UKM yang disampaikan berbeda-beda antara satu dengan 
yang lainnya. Menurut Kementrian Menteri Negara Koperasi dan Usaha Kecil 
Menengah (Menegkop dan UKM), bahwa yang dimaksud dengan Usaha Kecil (UK), 
termasuk Usaha Mikro (UMI), adalah entitas usaha yang mempunyai memiliki 
kekayaan bersih paling banyak Rp 200.000.000, tidak termasuk tanah dan 
bangunan tempat usaha, dan memiliki penjualan tahunan paling banyak Rp 
1.000.000.000. Sementara itu, Usaha Menengah (UM) merupakan entitas usaha 
milik warga negara Indonesia yang memiliki kekayaan bersih lebih besar dari Rp 
200.000.000 s.d. Rp 10.000.000.000, tidak termasuk tanah dan bangunan. 
Usaha Kecil Menengah adalah sebuah bangunan usaha yang berskala kecil. 
Umumnya, ia dimiliki oleh perseorangan maupun kelompok. Bidang yang digarap 
oleh Usaha Kecil Menengah antara lain: toko kelontong, salon kecantikan, restoran, 
kerajinan, dan lain-lain. Biasanya usaha tersebut digagas oleh satu atau dua orang 
pendiri. 
Usaha Kecil adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, yang 
dilakukan oleh orang perorangan atau badan usaha yang bukan merupakan anak 
perusahaan atau bukan cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau menjadi 
bagian baik langsung maupun tidak langsung dari Usaha Menengah atau Usaha 
Besar yang memenuhi kriteria Usaha Kecil sebagaimana dimaksud dalam Undang-
Undang ini (Undang-Undang Republik Indonesia Nomor 20 Tahun 2008 tentang 
Usaha Mikro, Kecil dan Menengah.) 
Usaha Menengah adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, yang 
dilakukan oleh orang perorangan atau badan usaha yang bukan merupakan anak 
perusahaan atau cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau menjadi bagian 
baik langsung maupun tidak langsung dengan Usaha Kecil atau Usaha Besar 
dengan jumlah kekayaan bersih atau hasil penjualan tahunan sebagaimana diatur 
dalam Undang Undang Republik Indonesia Nomor 20 Tahun 2008 tentang Usaha 
Mikro, Kecil dan Menengah. 
Karakteristik yang melekat pada UKM merupakan kelebihan dan kekurangan 
UKM itu sendiri. Beberapa kelebihan yang dimiliki UKM adalah sebagai berikut:  
 
 
a. Daya tahan  
Motivasi pengusaha kecil sangat kuat dalam mempertahankan kelangsungan 
usahanya karena usaha tersebut merupakan satu-satunya sumber 
penghasilan keluarga. Oleh karena itu pengusaha kecil sangat adaptif dalam 
menghadapi perubahan situasi dalam lingkungan usaha.  
b. Padat karya Pada umumnya UKM yang ada di Indonesia merupakan usaha 
yang bersifat padat karya. Dalam proses produksinya, usaha kecil lebih 
memanfaatkan kemampuan tenaga kerja yang dimiliki dari pada penggunaan 
mesin-mesin sebagai alat produksi.  
c. Keahlian khusus UKM di Indonesia banyak membuat produk sederhana yang 
membutuhkan keahlian khusus namun tidak terlalu membutuhkan pendidikan 
formal. Keahlian khusus tersebut biasanya dimiliki secara turun-temurun. 
Selan itu, produk yang dihasilkan UKM di Indonesia mempunyai kandungan 
teknologi yang sederhana dan murah. 
d. Jenis produk Produk yang dihasilkan UKM di Indonesia pada umumnya 
bernuansa kultur, yang pada dasarnya merupakan keahlian tersendiri dari 
masyarakat di masing-masing daerah. Contohnya seperti kerajinan tangan dari 
bambu atau rotan, dan ukir-ukiran kayu.  
e. Permodalan Pada umumnya, pengusaha kecil menggantungkan diri pada 
uang (tabungan) sendiri atau dana pinjaman dari sumber-sumber informal 
untuk kebutuhan modal kerja (Tambunan, 2002:166). 
 
 
Dalam perspektif perkembangannya, UKM dapat diklasifikasikan menjadi 4 (empat) 
kelompok yaitu : 
a. Livelihood Activities, merupakan UKM yang digunakan sebagai kesempatan 
kerja untuk mencari nafkah, yang lebih umum dikenal sebagai sektor informal. 
Contohnya adalah pedagang kaki lima 
b. Micro Enterprise, merupakan UKM yang memiliki sifat pengrajin tetapi belum 
memiliki sifat kewirausahaan 
c. Small Dynamic Enterprise, merupakan UKM yang telah memiliki jiwa 
kewirausahaan dan mampu menerima pekerjaan subkontrak dan ekspor 
d. Fast Moving Enterprise, merupakan UKM yang telah memiliki jiwa 
kewirausahaan dan akan melakukan transformasi menjadi Usaha Besar (UB). 
Badan Pusat Statistik (BPS) memberikan batasan definisi UKM berdasarkan 
kuantitas tenaga kerja, yaitu untuk industri rumah tangga memiliki jumlah tenaga 
kerja 1 sampai 4 orang, usaha kecil memiliki jumlah tenaga kerja 5 sampai dengan 
19 orang, sedangkan usaha menengah memiliki tenaga kerja 20 sampai dengan 99 
orang (Susanti, 2009) Nurhayati (2011) menyebutkan definisi UMKM memiliki 
beragam variasi yang sesuai menurut karakteristik masing-masing negara yaitu:  
1. World Bank : UKM adalah usaha dengan jumlah tenaga kerja ± 30 
orang, pendapatan per tahun US$ 3 juta dan jumlah aset tidak melebihi 
US$ 3 juta.  
2. Di Amerika : UKM adalah industri yang tidak dominan di sektornya dan 
mempunyai pekerja kurang dari 500 orang. 
3. Di Eropa : UKM adalah usaha dengan jumlah tenaga kerja 10-40 orang 
dan pendapatan per tahun 1-2 juta Euro, atau jika kurang dari 10 orang, 
dikategorikan usaha rumah tangga.  
4. Di Jepang : UKM adalah industri yang bergerak di bidang manufakturing 
dan retail/ service dengan jumlah tenaga kerja 54-300 orang dan modal 
¥ 50 juta – 300 juta.  
5. Di Korea Selatan : UKM adalah usaha dengan jumlah tenaga kerja ≤ 
300 orang dan aset ≤ US$ 60 juta.  
6. Di beberapa Asia Tenggara : UKM adalah usaha dengan jumlah tenaga 
kerja 10-15 orang (Thailand), atau 5 – 10 orang (Malaysia), atau 10 -99 
orang (Singapura), dengan modal ± US$ 6 juta. 
 
II.3.2. Kriteria Usaha Kecil dan Menengah 
Selanjutnya dalam ketentuan Undang Undang Republik Indonesia Nomor 20 
Tahun 2008 tentang Usaha Mikro, Kecil dan Menengah. Kriteria Usaha Kecil adalah 
sebagai berikut: 
a. Memiliki kekayaan bersih lebih dari Rp. 50.000.000,00 (lima puluh juta rupiah) 
sampai dengan paling banyak Rp. 500.000.000,00 (lima ratus juta rupiah) tidak 
termasuk tanah dan bangunan tempat usaha; atau 
b. memiliki hasil penjualan tahunan lebih dari Rp300.000.000,00 (tiga ratus juta 
rupiah) sampai dengan paling banyak Rp2.500.000.000,00 (dua milyar lima 
ratus juta rupiah).  
 
Sedangkan Kriteria Usaha Menengah adalah sebagai berikut: 
a. Memiliki kekayaan bersih lebih dari Rp500.000.000,00 (lima ratus juta rupiah) 
sampai dengan paling banyak Rp10.000.000.000,00 (sepuluh milyar rupiah) 
tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha; atau 
b. Memiliki hasil penjualan tahunan lebih dari Rp2.500.000.000,00 (dua milyar 
lima ratus juta rupiah) sampai dengan paling banyak Rp50.000.000.000,00 
(lima puluh milyar rupiah). 
Sedangkan menurut Peraturan Menteri Negara Badan Usaha Milik Negara 
Nomor PER-05/MBU/2007 Usaha kecil adalah kegiatan ekonomi rakyat yang 
berskala kecil dan memenuhi kriteria kekayaan bersih atau hasil penjualan tahunan 
serta kepemilikan dengan kriteria sebagai berikut :  
1. Memiliki kekayaan bersih paling banyak Rp 200.000.000,- (dua ratus juta 
rupiah), tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha atau memiliki hasil 
penjualan tahunan paling banyak Rp 1.000.000.000,- (satu milyar rupiah).  
2. Milik Warga Negara Indonesia.  
3. Berdiri sendiri, bukan merupakan anak perusahaan atau cabang perusahaan 
yang dimiliki, dikuasai, atau berafiliasi baik langsung maupun tidak langsung 
dengan Usaha Menengah atau Usaha Besar.  
4. Berbentuk usaha orang perseorangan, badan usaha yang tidak berbadan 
hukum, atau badan usaha yang berbadan hukum, termasuk koperasi. 
5. Mempunyai potensi dan prospek usaha untuk dikembangkan.  
6. Telah melakukan kegiatan usaha minimal 1 (satu) tahun.  
7. Belum memenuhi persyaratan perbankan (non bankable) 
II.4.  Kerangka Pikir 
Strategi pembinaan usaha kecil menengah (UKM)  oleh pemerintah 
pusat maupun daerah sangat berpengaruh terhadap pertumbuhan ekonomi 
di Indonesia oleh karena itu dibutuhkan agar setiap usaha masyarakat dapat 
terus berkembang dan memiliki keunggulan masing-masing di berbagai 
bidang. Oleh karena itu di perlukan pembinaan yang mengarah pada teori 
strategi generik yang dapat meningkatkan produktivitas UKM-UKM yang ada 
di kota Makassar.  
 Strategi generik dari Michael Porter berasumsi bahwa sebuah 
perusahaan dalam hal ini UKM yang menjalankan tiga strateginya akan 
meningkatkan daya saingnya dan akan dapat tetap eksis dalam 
persaingannya. Strategi generik dapat dibagi atas 3, yaitu: 
1. Strategi Keunggulan Biaya (Cost Leadership) ; Strategi ini berusaha 
untuk  memenangkan persaingan dengan pendekatakan harga, dimana 
dengan  harga tertentu akan produk yang dihasilkannya konsumen lebih 
tertarik untuk  membeli produk tersebut. Biasanya perusahaan secara 
real melakukan  perang tarif melalui berbagai istilah seperti: potongan 
harga, potongan tunai,  potongan pembelian, dan lainnya 
2. Strategi Diferensiasi,  Untuk memenangkan persaingan bisnis, 
perusahaan  berusaha membuat produk yang unik, dimana produk tersebut 
sulit ditiru oleh  pesaing perusahaan. Bila pesaing telah banyak memiliki 
kemampuan untuk  menghasilkan produk sejenis, maka perusahaan yang 
bersangkutan  melakukan inovasi baru, kemudian diproduksi produk 
generasi baru (versi  baru) tersebut, akibatnya perusahaan tersebut 
tetap memimpin produk yang  lebih unik dari yang dihasilkan oleh 
perusahaan lain. Pada strategi ini agar  produk yang dihasilkan tetap unik, 
maka diperlukan inovasi-inovasi baru  sepanjang waktu. Untuk 
menghasilkan inovasi baru sepanjang waktu  dibutuhkan tenaga kerja yang 
khusus dan spesialis. Ini artinya pemilihan  strategi ini akan 
membutuhkan tenaga kerja terampil, inovatif dan terdidik.  Sudah tentu 
untuk mendapatkan tenaga kerja dengan kompetensi demikian  akan 
mengeluarkan biaya yang lebih tinggi.  
3. Strategi Fokus,  Strategi generik yang terakhir adalah fokus, 
memusatkan  pada kelompok pembeli, segmen lini produk, atau pasar 
geografis tertentu.  Jika strategi biaya rendah dan diferensiasi ditujukan 
untuk mencapai sasaran  mereka di keseluruhan industri, maka strategi 
fokus dibangun untuk melayani  target tertentu secara baik.  
 
 Berdasarkan konsep strategi Michael E Porter tentang strategi generik 










III.1.  Pendekatan dan Tipe Penelitian 
Pada penelitian ini digunakan pendekatan kualitatif. Dimana penulis 
mengunakan wawancara, observasi langsung ke lapangan dan analisis 
bahan-bahan tertulis sebagai sumber data utama. Tujuan Penelitian melalui 
pendekatan kualitatif ini adalah bermaksud untuk memahami fenomena 













STRATEGI GENERIC MICHAEL 
E PORTER : 
 
1. Strategi Keunggulan biaya 
2. Strategi Diferansiasi 




MENENGAH  DI 
KOTA 
MAKASSAR 
tindakan, dan lain-lainnya. Secara holistik dan dengan cara deskriptif dalam 
bentuk kata-kata dan bahasa pada suatu konteks yang alamiah dan dengan 
memanfaatkan berbagai metode yang alamiah. Tipe penelitian yang 
digunakan dalam penelitian ini bersifat deskriptif, dimana penulis bermaksud 
untuk memberikan gambaran atau penjelasan mengenai Strategi pembinaan 
Usaha Kecil Menengah oleh Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar.  
III.2.  Lokasi Penelitian  
 Tempat yang dipilih sebagai lokasi penelitan sesuai dengan judul 
penelitian 
dan sangat relevan dengan permasalahan yang diajukan. Penelitian ini 
berlokasi di Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar Provinsi Sulawesi 
Selatan.  
III.3.  Fokus Penelitian  
Fokus penelitian bertujuan untuk mempertajam penelitian. Spradley 
dalam (Prof. Dr. Sugiyono 2011:208 menyatakan bahwa “ A fokused refer to 
a single cultural domain or a few related domains” maksudnya bahwa, fokus 
itu merupakan budaya tunggal atau beberapa budaya yang terkait dari situasi 
sosial. Dalam penelitian ini, yang menjadi fokus penelitian adalah Strategi 
Pembinaan UKM dengan memperhatikan beberapa indikator penting dalam 
penggunaan yakni: 
 Strategi Keunggulan Biaya (cost leadership) 
 Strategi Diferensiasi (differensiasi) 
 Strategi Fokus (fokus) 
 
III.4. Jenis Data  
Ada dua jenis data penelitian yang dilakukan dari penelitian kualitatif yaitu:  
III.4.1. Data Primer  
  Data yang diperoleh secara langsung dari lokasi penelitian melalui 
wawancara dengan informan yang berkaitan dengan masalah penelitian, dan 
juga melalui observasi atau pengamatan langsung terhadap objek penelitian.  
III.4.2. Data Sekunder  
  Data yang berfungsi sebagai pelengkap data primer. Data 
sekunder dapat diperoleh berdasarkan acuan dan literatur yang berhubungan 
dengan materi dan dokumen, peraturan, laporan-laporan serta karya tulis 
ilmiah yang berhubungan dengan penelitian.  
III.5. Teknik Pengumpulan Data 
Dalam penelitian ini, teknik pengumpulan data yang digunakan adalah 
wawancara mendalam dan dokumentasi. Untuk memperoleh data-data yang 
relevan dengan tujuan penelitian, maka digunakan teknik pengumpulan data 
sebagai berikut (Prof. Dr Sugiyono 2011) : 
1. Teknik Interview (Wawancara mendalam)yaitu suatu cara untuk 
mendapatkan dan mengumpulkan data melalui tanya jawab dan dialog 
atau diskusi dengan informan yang dianggap mengetahui banyak tantang 
objek dan masalah penelitian yang akan dilakukan. Wawancara ini 
dilakukan pada para informan yang tersebut di atas digunakan untuk 
mendapatkan informasi mengenai strategi pembinaan UKM di Kota 
Makassar. Wawancara dalam penelitian ini dilakukan di beberapa 
stakeholder dan pihak yang terkait dengan kebijakan Usaha Kecil 
Menengah di Kota Makassar. Wawancara ini dilakukan secara langsung 
(personal Interview). Adapun hasil dari wawancara ini dijadikan sebagai 
hasil daripada penelitian.  
2. Teknik Dokumentasi yaitu cara mengumpulkan data dan informasi 
penunjang melalui berbagai dokumen berupa laporan-laporan, peraturan-
peraturan, jurnal-jurnal, dan hasil-hasil penelitian yang berkaitan dengan 
penelitian ini. Adapun dokumentasi sangat diperlukan guna menunjang 
data yang ada dan dapat pula dijadikan sebagai bahan referensi 
penelitian. 
III.6. Teknik Pemilihan Informan  
 Informan adalah orang yang berada pada lingkup penelitian, artinya 
orang yang dapat memberikan informasi tentang situasi dan kondisi latar 
penelitian. Untuk memperoleh data secara representatif, maka diperlukan 
informan kunci yang memahami dan mempunyai kaitan dengan 
permasalahan yang sedang dikaji.  
 Teknik pemilihan informan yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
purposive sampling yaitu informan yang dipilih dengan sengaja atau 
menunjuk langsung kepada orang yang diinginkan peneliti dengan 
pertimbangan bahwa informan yang dipilih dianggap paling tahu tentang apa 
yang diharapkan (Prof. Dr. Sugiyono 2011:219). Penggunaan teknik ini 
senantiasa mempunyai pertimbangan-pertimbangan tertentu, yaitu penelitian 
harus terlebih dahulu memilki pengetahuan tentang ciri-ciri tertentu yang 
telah didapat dari populasi sebelumnya. 
 Dalam penelitian ini digunakan informan, yaitu : 
1. Kepala Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar 
2. Kepala Seksi Pembinaan UKM Dinas Koperasi dan UKM Kota 
Makassar 
3. Pelaku Usaha Kecil Menengah Kota Makassar 
 
III.7. Teknik Analisis Data 
  Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara 
sistematisdata yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan 
dokumentasi, dengan cara mengorganisasikan data ke dalam 
kategori,menjabarkan ke dalam unit-unit, melakukan sintesa, menyusun ke 
dalam pola, memilih mana yang penting dan yang akan dipelajari, dan 
membuat kesimpulan sehingga mudah dipahami oleh diri sendiri dan orang 
lain. (Sugiyono, 2008:244)  
Model analisis data dalam penelitian ini mengikuti konsep yang 
diberikan Miles and Huberman. Miles and Hubermen mengungkapkan bahwa 
aktifitas dalam analisis data kualitatif dilakukan secara interaktif dan 
berlangsung secara terus-menerus pada setiap tahapan penelitian sehingga 
sampai tuntas. Komponen dalam analisis data (Sugiyono, 246-252) : 
1. Reduksi data 
Data yang diperoleh dari laporan jumlahnya cukup banyak, untuk itu 
maka perlu dicatat secara teliti dan rinci. Mereduksi data berarti 
merangkum, memilih hal-hal pokok, memfokuskan pada hal-hal yang 
penting, dicari tema dan polanya. 
2. Penyajian Data 
Penyajian data penelitian kualitatif bisa dilakukan dalam bentuk uraian 
singkat, bagan, hubungan antar kategori, dan sejenisnya. 
3. Verifikasi atau penyimpulan Data 
Kesimpulan awal yang dikemukakan masih bersifat sementara, dan 
akan berubah bila ditemukan bukti-bukti yang kuat yang mendukung 
pada tahap berikutnya. Tetapi apabila kesimpulan yang dikemukakan 
pada tahap awal, didukung oleh bukti-bukti yang valid dan konsisten 
saat peneliti kembali kelapangan mengumpulkan data, maka 





HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
IV. 1. Gambaran Umum Lokasi Penelitian 
IV.1.1 Profil Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar 
 Berdasarkan Peraturan Daerah Kota Makassar Nomor 3 tahun 
2009 tentang Pembentukan Susunan Organisasi dan Tata Kerja Dinas 
Koperasi dan Usaha Kecil Menengah Kota Makassar mempunyai tugas 
pokok membantu walikota dalam merumuskan, membina dan 
mengendalikan kebijakan dibidang perkoperasian, Usaha Kecil 
menengah mempunyai fungsi : 
1. Penyusunan rumusan kebijakan teknis dibidang Koperasi, Usaha 
Kecil Menengah; 
2. Perumusan rencana dan program pengaturan, pengurusan 
pendaftaran pengesahan serta pembubaran Koperasi; 
3. Pelaksanaan pengendalian dan perencanaan teknis operasional 
penyuluhan Koperasi; 
4. Penyusunan rencana pembinaan pengelola Koperasi Simpan 
Pinjam; 
5. Pemberian perizinan dan pelayanan umum dibidang perkoperasian 
serta; 
6. Pembinaan unit pelaksana teknis. 
Dengan peraturan daerah ini, maka kedudukan Dinas Koperasi dan 
Usaha Kecil Menengah Kota Makassar merupakan unsur pelaksana 
Pemerintah Kota yang dipimpin oleh seorang Kepala Dinas yang berada 
dibawah dan bertanggung jawab kepada Walikota melalui Sekrataris 
Daerah. 
IV.1.1.1 Struktur, Tugas dan Fungsi Organisasi 
1. Kepala Dinas 
2. Sekretariat terdiri atas : 
 a. Subbagian Umum dan Kepegawaian 
 b. Subbagian Keuangan 
 c. Subbagian perlengkapan 
3.  Bidang Kelembagaan Koperasi terdiri atas  
 a.  Seksi Organisasi dan Tata Laksana 
 b. Seksi Pendaftaran dan Hukum Koperasi 
 c. Seksi Pembinaan Usaha Koperasi 
4. Bidang Usaha Kecil Menengah terdiri atas : 
 a. Seksi Industri Non Pertanian 
 b. Seksi Perdagangan dan Aneka Usaha 
 c. Seksi Pembinaan Usaha Kecil Menengah 
5. Bidang Pembiayaan dan Simpan Pinjam terdiri atas : 
 a. Seksi Pengawasan dan Penilaian 
 b. Seksi Pembiayaan dan Permodalan Koperasi 
 c. Seksi Pembiayaan dan Permodalan Usaha Kecil Menengah 
6. Bidang Pendidikan dan Penyuluhan Koperasi dan Usaha Kecil 
Menengah : 
 a. Seksi pendidikan dan Penyuluhan Koperasi 
 b. Seksi Pendidikan dan penyuluhan Usaha Kecil Menengah 
 c. Seksi Data dan Informasi 
Gambar IV.1 
STRUKTUR ORGANISASI 
DINAS KOPERASI DAN UKM KOTA MAKASSAR 
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Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar dalam melaksanakan tugas 
pokok dan fungsinya didukung dengan sumber daya manusia aparatur yang 
memadai sebanyak 51 orang dengan kualifikasi pendidikan sebagai berikut : 
Tabel IV.1.  
Daftar aparatur SDM berdasarkan kualifikasi Pendidikan 
 
No. Pendidikan Jumlah (Orang) 
1 Pendidikan SD 0 
2. Pendidikan SLTP 0 
3. Pendidikan SMA 7 
4. Pendidikan D3 2 
5. Pendidikan Sarjana (S1) 14 
6. Pendidikan Magister (S2) 13 
7. Pendidikan Doktoral (S3) 0 
8. Tenaga Kontrak 34 
 Jumlah 70 
 
        Sumber: Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar Tahun 2015 
Adapun fungsi Struktur Bidang Usaha kecil Menengah adalah sebagai berikut : 
Bidang Usaha Kecil Menengah mempunyai tugas melakukan 
pembinaan dan pengembangan usaha kecil menengah dibidang industri 
pertanian, industri non pertanian, perdagangan aneka usaha sesuai 
peraturan perundang-undangan yang berlaku. Dalam melaksanakan 
tugas, Bidang Usaha Kecil Menengah menyelenggarakan fungsi :   
a. Melaksanakan penyiapan bahan perumusan kebijaksanaan teknis 
pembinaan dan pengembangan usaha kecil dan menengah; 
b. Melaksanakan penyiapan bahan penyusunan rencana dan 
program pembinaan pengusaha kecil mikro melalui 
pengelompokkan usaha diwilayah tertentu; 
c. Melaksanakan penyiapan dan penyusunan rencana program 
penyusunan proyeksi perkembangan pengusaha kecil, tangguh, 
unggul, mandiri dan menengah dibidang industri pertanian, 
persagangan dan aneka usaha;melaksanakan penyiapan bahan 
bimbingan teknis pengidentifikasian pengusaha kecil, tangguh, 
unggul, mandiri dan menengah bidang industri pertanian, industri 
non pertanian, perdagangan dan aneka usaha; 
e. Melaksanakan penyiapan bahan bimbinagn teknis kerjasama 
dalam   kemitraan jaringan usaha antara usaha kecil dan 
menengah dalam rangka kemitraan dan jaringan usaha; 
f. Melaksanakan penyiapan bahan bimbingan peningkatan wawasan 
dan keterampilan pengusaha kecil dan Koperasi melalui pelatihan, 
magang, studi banding dan pameran;  
g. Melaksanakan penyiapan bahan bimbingan teknis pembinaan 
pengusaha kecil dan menengah dibidang perdagangan dan aneka 
usaha; 
h. Melakukan pengelolaan terhadap administrasi urusan tertentu.  
 
1. Seksi Industri Non Pertanian mempunyai tugas menyusun rencana, 
melakukan inventarisasi, memberikan bimbingan, memonitor dan 
mengevaluasi, serta melakukan konsultasi dalam rangka pembinaan 
pengusaha kecil dan menengah dibidang industri non pertanian. 
Dalam melaksanakan tugas, Seksi Industri Non Pertanian 
menyelenggarakan fungsi: 
a.  Menyusun rencana kerja pada Seksi Industri Non Pertanian; 
b. Mengadakan inventarisasi data dan pengelompokkan pengusaha 
kecil dan menengah dibidang industri non pertanian; 
c. Melakukan monitoring, evaluasi terhadap perkembangan 
pengusaha kecil dan menengah dibidang industri non pertanian;  
d. Mengumpulkan, mencatat dan mengklasifikasi data teknis 
pengusaha kecil dan menengah bidang produksi dan tata niaga 
hasil industri/ kerajinan rakyat non pertanian; 
e. Mengidentifikasi, mengelompokkan, dan mengevaluasi proposal 
pengusaha kecil dan menengah dibidang industri non pertanian 
yang akan diajukan ke BUMN;  
f. Menyusun leporan hasil pelaksanaan tugas. 
 
2 Seksi Perdagangan dan Aneka Usaha mempunyai tugas 
menyusun rencana, melakukan inventarisasi, memberi bimbingan, 
memonitor dan mengevaluasi, serta melakukan konsultasi dalam 
rangka pembinaan pengusaha kecil dan menengah dibidang 
perdagangan dan aneka usaha. Dalam melaksanakan tugas, Seksi 
Perdagangan dan Aneka Usaha menyelenggarakan fungsi : 
a. Menyusun rencana kerja pada Seksi Perdagangan dan Aneka 
Usaha; 
b. Melakukan inventarisasi data dan pengelompokkan pengusaha 
kecil dan menengah dibidang perdagangan dan aneka usaha; 
c. Melakukan monitoring terhadap pelaksanaan Keppres Tahun 1994 
jo. Keppres No. 24 Tahun 1995 tentang Pengadaan Barang dan 
Jasa Pemerintah Oleh Golongan Ekonomi Lemah;  
d. Melakukan monitoring tentang pelaksanaan penyaluran, 
pemanfaatan pengembalian dana BUMN/BUMD serta BUMS dan 
Lembaga Perbankan yang diperoleh pengusaha kecil dan 
menengah; 
e. Melakukan monitoring dan evaluasi pelaksanaan kegiatan 
pembinaan pengusaha kecil dan menengah serta perdagangan 
dan aneka usaha; 
f. Membuat laopran secara berkala terhadap pembinaan pengusaha 
kecil dan menengah dibidang perdagangan dan aneka usaha; 
g Mengidentifikasi, mengelompokkan dan mengevaluasi proposal 
pengusaha kecil dan menengah dibidang perdagangan dan aneka 
usaha yang akan diajukan ke BUMN;  
h. Menyusun laporan hasil pelaksanaan tugas. 
 
3. Seksi Pembinaan Usaha Kecil Menengah mempunyai tugas 
menyusun rencana dan melakukan penjabaran pembinaan dan 
pengembangan usaha dibidang usaha kecil menengah. Dalam 
melaksanakan tugas, Seksi Pembinaan Usaha Kecil Menengah 
menyelenggarakan fungsi :  
a. Menyusun rencana kerja sesuai tugas pokok dan fungsinya; 
b. Mempersiapkan teknis pembinaan dan bimbingan kepada 
pengusaha kecil dan menengah dibidang industri non pertanian; 
c. Melakukan pembinaan dalam bentuk konsultasi, pelatihan, studi 
banding, pemagangan, pameran dan temu kemitraan bagi 
pengusaha kecil dan menengah dibidang industri non pertanian; 
d. Melakukan konsultasi dan pengambilan data pada instansi terkait 
dalam rangka pembinaan pengusaha kecil dan menengah dibidang 
industri non pertanian; 
e. Mempersiapkan teknis pembinaan dan bimbingan kepada 
pengusaha kecil dan menengah dibidang perdagangan dan aneka 
usaha; 
f. Melakukan pembinaan dalam bentuk konsultasi, pelatihan, studi 
banding, pemagangan, pameran dan temu kemitraan bagi 
pengusaha kecil dan menengah dibidang perdagangan dan aneka 
usaha;  
g. Menyusun laporan hasil pelaksanaan tugas. 
 
IV.1.1.2 Visi dan Misi Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar  
 Visi 
Visi merupakan pandangan jauh kedepan, kemana dan bagaimana 
instansi pemerintah harus dibawa dan berkarya agar konsisten dan dapat 
eksis, antisipatif, inovatif serta produktif. Visi tidak lain adalah suatu 
gambaran dan cita-cita tentang keadaan masa depan yang ingin diwujudkan 
oleh instansi pemerintah, dengan mengacu pada batasan tersebut, Visi Dinas 
Koperasi dan Ukm Kota Makassar sebagai berikut :   
 “Terwujudnya Koperasi dan Usaha Mikro Kecil Menengah 
(UMKM) yang kuat dan kompetitif bagi pengembangan daerah” 
Untuk merealisasikan maksud dan tujuan sebagaimana yang tertuang 
dalam visi tersebut, maka setiap karyawan Dinas Koperasi dan UKM Kota 
Makassar dan stakeholder harus mampu memahami makna dari visi tersebur 
sebagai berikut : 
 “Terwujudnya iklim dunia usaha yang kondusif dan kompetitif 
bagi   pengembangan ekonomi daerah” 
Adapun makna dari visi tersebut adalah sebagai berikut :  
- Mewujudkan dunia usaha yang makin kompetitif :   
 Yaitu suatu pernyataan sikap antusiasme untuk terus mendorong 
keunggulan dan kemampuan daya saing berbagai jenis usaha 
ekonomi Kota Makassar dalam kancah persaingan global melalui 
penerapan ilmu pengetahuan dan teknologi, pengembangan investasi 
dan peningkatan produktifitas yang memungkinkan pemanfaatan 
sumber daya lokal makin berhasil guna bagi pembangunan ekonomi 
Kota Makassar. 
- Pengembangan ekonomi daerah :  
Adanya segala upaya konsisten dan progresif untuk mendorong 
tumbuh dan berkembangnya usaha-usaha produktif dalam masyarakat 
dengan memanfaatkan potensi sumber daya manusia dan teknologi 
untuk mengelola potensi sumber daya alam yang tersedia secara 
optimal dan bijaksana melalui kegiatan industri, perdagangan Koperasi 
dan Investasi yang berwawasan lingkungan untuk dimanfaatkan 
sebesar-besarnya bagi kelangsungan pembangunan dan 
kesejahteraan masyarakat Kota Makassar.  
 
   
 Misi 
  Untuk merealisasikan visi yang telah ditetapkan dalam lima tahun 
kedepan (Tahun 2014-2019)yang bertumpu pada potensi dan sumber daya 
yang dimiliki serta ditunjang oleh semangat kebersamaan, tanggung jawab 
yang optimal dan proporsional, maka misi Dinas Koperasi dan Usaha Kecil 
Menengah adalah :  
1. Meningkatkan peranan dan daya dukung organisasi unit kerja bagi 
pengembangan kegiatan berusaha serta meningkatkan kapasitas 
meningkatkan kapasitas kelembagaan Koperasi dan UKM; 
2. Membangun sinergitas positif antar Koperasi, UKM dan masyarakat 
dalam peningkatan produktifitas; 
3. Meningkatkan daya saing komoditi unggulan daerah dengan 
pemanfaatan sumber daya lokal untuk kemandirian Koperasi dan UKM 
bagi peningkatan kesejahteraan masyarakat dan pendapatan daerah; 
4. Memberikan pelayanan publik yang berkualitas, cepat, tepat, 
transparan dan akuntabel serta pembinaan, pengawasan dan 
pengendalian untuk memberi peluang dalam menggarakkan regulasi 
usaha; 
5. Memberikan peluang berusaha yang seluas-luasnya kepada Koperasi 
dan UKM dengan training keterampilan gratis dan dana bergulir tanpa 
anggaran. 
IV.1.2 Kebijakan,Strategi, Tujuan Dan Sasaran  
IV.1.2.1 Kebijakan Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar 
 Kebijakan dan sasaran prioritas pengembangan Tahun 2014-2019  
seperti yang telah dituangkan dalam RPJMD Tahun 2014-2019 adalah 
kebijakan penguatan sturktur ekonomi dengan program prioritas : 
a. Penciptaan iklim investasi yang kondusif, diantaranya adalah 
penyediaan sistem informasi yang memadai, peningkatan fasilitas 
kegiatan ekonomi masyarakat dan pelayanan dunia usaha yang 
berbasis teknologi informasi; 
b. Pemberdayaan ekonomi rakyat, diantaranya adalah pengembangan 
sentra industri rakyat, penerapan regulasi yang berpihak pada UMKM 
pembinaan kelompok-kelompok usaha produktif dan pembentukan 
Klinik Bisnis Kecamatan. 
IV.1.2.2 Strategi Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar 
 Untuk memperoleh capaian, visi misi Dinas Koperasi dan UKM Kota 
Makassar dengan program-program pemberdayaan Koperasi dan UKM 
yang akan dilaksanakan oleh Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar, 
maka perlu dijabarkan dalam bentuk strategi kebijakan sebagai berikut :  
a. Pengembangan iklim usaha yang kondusif; 
b. Perkuatan permodalan bagi Koperasi dan UMKM melalui penyaluran 
dana bergulir yang bersumber dari dana APBN dan APBD 
c. Menumbuhkan kerjasama dan kemitraan yang saling memerlukan, 
saling memperkuat dan saling menguntungkan; 
d. Peningkatan akses Koperasi terhadap sumber pembiayaan dalam 
rangka pengembangan dan diversifikasi usaha untuk meningkatkan 
pelayanan kepada anggota;  
e. Peningkatan penguasaan informasi bagi Koperasi dalam rangka 
mengakses pengembangan jaringan kerja bagi Koperasi dan 
perlindungan dari persaingan yang tidak sehat; 
f. Pengembangan sentra bisnis melalui pendampingan BDS, dukungan 
pembiayaan melalui KSP/USP Koperasi, dukungan informasi usaha 
dan dukungan peningkatan SDM, serta dukungan sarana dan 
infrastruktur dasar lainnya; 
g. Pengembangan pengelola dan konsultan Bussines Development 
Service (BDS) agar mampu meningkatkan kapasitas dan daya saing 
sentra dan Koperasi; 
h. Mengembangkan industri yang berbasis sumber daya alam, utamanya 
industri yang berbasis keanekaragaman biota laut serta mampu 
menyerap tenaga kerja dalam jumlah besar; 
i. Mengembangkan industri yang menghasilkan produk-produk unggulan 
daerah; 
j. Melakukan kerjasama pembinaan kepada institusi seperti instansi 
teknis pembina, balai litbang industri lembaga pendidikan diklat, 
lembaga keuangan dunia usaha, dan tokoh masyarakat. 
k. Meningkatkan daya saing usaha ekonomi kecil dan menengah melalui 
peningkatan teknologi dan pasar yang sesuai sehingga mempu 
bersaing baik dalam skala regional maupun skala global; 
l. Mengembangkan pola kemitraan antara pengusaha kecil dan 
menengah dengan pengusaha besar; 
m. Menumbuh kembangkan pusat-pusat produksi daerah serta membina 
dan memberdayakan usaha ekonomi rakyat pada pusat-pusat 
pertumbuhan tersebut; 
n. Perluasan pasar produk Makassar didalam dan luar negeri; 
o. Peningkatan daya saing komoditi ekspor; 
p. Peningkatan kemampuan SDM pelaku ekspor 
q. Peningkatan sistem informasi dan penyebar luasan informasi ekspor. 
IV.1.2.3 Tujuan Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar 
 Tujuan Dinas Koperasi dan UKM secara umum adalah menjadikan 
Koperasi dan UKM sebagai pelaku ekonomi dalam perekonomian di Kota 
Makassar yang berdaya saing. Tujuan SKPD Dinas Koperasi dan UKM 
selama periode 2009-2014 dapat dirumuskan sebagai berikut : 
1. Meningkatnya pelayanan usaha dibidang Koperasi dan Usaha Kecil 
Menengah serta mendorong Koperasi agar tumbuh dan berkembang 
dilingkungan yang kompetitif; 
2. Penciptaan iklim usaha yang kondusif bidang Koperasi dan Usaha 
Kecil Menengah; 
3. Meningkatnya sumber daya manusia dan kapasitas kelembagaan 
Koperasi dan UKM; 
4. Tersedianya sumber pembiayaan dan simpan pinjam Koperasi dan 
Usaha Kecil Menengah. 
IV.1.2.4 Sasaran Srategik Dinas Koperasi dan UKM 
 Dinas Koperasi dan UKM telah menetapkan sasaran stratejik lima 
tahun sebagai berikut : 
1. Terwujudnya Koperasi dan UKM yang tangguh, profesional, dan 
mandiri yang mampu menstimulan, mendinamisasi dan memfasilitasi 
tumbuh dan berkembangnya Koperasi dan unit usaha UMKM; 
2. Menumbuhkan iklim usaha yang kondusif begi perkembangan usaha 
Koperasi dan UMKM pada berbagai tingkatan pemerintahan; 
3. Terwujudnya sumber daya aparatur yang profesional dengan 
kapasitas kelembagaan Koperasi dan UKM yang berkualitas; 
4. Optimalisasi sumber pembiayaan dan simpan pinjam Koperasi dan 
Usaha Kecil Menengah.  
IV.1.3. Program Dinas Koperasi dan UKM Tahun 2015  
 Pada tahun 2015 Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar merencanakan 
program yang menunjang produktifitas dan kreatifitas calon pelaku maupun para 
pelaku UKM yang sudah lama menjalankan usahanya. Pembinaan yang di lakukan 
Dinas Koperasi dan UKM yang sebagian besar berbentuk pelatihan dan penyuluhan 
UKM di harapkan dapat mampu mengembangkan UKM kota Makassar . Kualitas 
sumberdaya manusia dan manajemen juga menjadi hal penting untuk di 
kembangkan juga telah di upayakan oleh dinas agar mampu bersaing dan 
meningkatkan produksi UKM. Berikut program Dinas Koperasi dan UKM Kota 





Program Umum Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar Th.2015 
 



















NO PROGRAM UMUM WAKTU TUJUAN JUMLAH PESERTA 
1. Pelatihan Bimbingan 
teknik keterampilan 
border bagi UKM  
 
April-Mei 
Meningkatkan Skill Pelaku 
usaha Border & Konveksi 
 
15 Usaha 












3. Pengolahan dan 
Pengembangan 





pelaku usaha kuliner 









Menambah wawasan dan skill 
tentang peluang pengolahan 










Menfasilitasi UKM-UKM untuk 
memperkenalkan produknya 
di setiap event kota makassar  
 
Tidak terbatas 
6. Pelatihan peningkatan 
desain produk 





kemasan dan ciri khas produk 
kuliner makanan serta 





























NO PROGRAM PENDUKUNG TUJUAN WAKTU 
1. Bekerjasama dengan pihak Perbankan (Mandiri 
dan BRI)  dalam membina UKM  pada setiap 
pelatihan. 
Mengupayakan peran 
perbankan dalam membina 
ukm dalam hal pengelolaan 
keuangan dan permodalan 
 
Berkelanjutan 
2. Mendorong setiap pemerintah kecamatan untuk 
membina warganya dalam mendukung 
program pemerintah kota menciptakan “1000 
UKM Lorong”  
Meningkatkan produktifitas 
masyarakat lorong  untuk 
meningkatkan  industru 






3. Bekerjasama dengan pihak Perusahaan 
Swalayan (Carrefour) & Retail (Alfamart Tbk, 
Toko Oleh-oleh) untuk memasukkan produk-
produk UKM di setiap cabangnya. 
Mendorong ukm agar mampu 
menciptakan produk yang 
unggul dan berkualitas agar 
mampu bersaing dengan 
produk luar daerah. 
 
Berkelanjutan 
4. Melibatkan komunitasi entrepreneur dalam 
membina ukm baik secara teknis maupun 
manajemen kelembagaan UKM. 
Meningkatkan semangat 
wirausaha berbasis 




5. Bekerjasama dengan Google melalui program 
GAPURA dalam mendorong UKM untuk “Go 
Online” 






Sumber: Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar 
IV.1.4. Data Jumlah UKM Kota Makassar 
Tabel VI.4 
DATA UKM PERSEKTOR USAHA 


































































































































  7.045 911 1.856 2.868 12.860 - 
Sumber: Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar Th. 2014 
 
 
Dengan Rincian Sebagai Berikut :      
   
 Jumlah UKM   : 12.860 Kota Makassar 
o Usaha  Mikro  : 4.441 
o Usaha Kecil  : 7.250 
o Usaha Menengah : 98       
    
IV.2. HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 Perkembangan usaha kecil yang ada di Kota Makassar menjadi 
perhatian khusus bagi pemerintah kota untuk di kembangkan dalam 
rangka perwujudan iklim usaha yang lebih produktif dan meningkatkan 
pendapatan masyarakat yang bergerak di bidang usaha kecil menengah. 
Strategi yang di susun oleh Dinas Koperasi dan UKM dalam rangka 
pembinaan pelaku UKM menjadi faktor penting dalam  perkembangannya 
. Program-program yang di susun di selama ini di harapkan mampu 
meningkatkan kualitas sumberdaya dan manajemen pelaku UKM 
termasuk kualitas produk serta pemasaran . Strategi Michael E. Porter 
yang mengemukakan ada 3 strategi dalam meningkatkan kualitas suatu 
organsasi atau usaha yaitu Cost Leadership, Differensiasi serta Focus 
menjadi acuan penulis dalam melakukan penelitian ini .  
IV.2.1. Strategi Keunggulan Biaya 
 Strategi Keunggulan biaya merupakan salah satu strategi yang 
digunakan oleh berbagai organisasi baik publik atau swasta untuk 
meningkatkan daya saing terhadap organisasi lain. Strategi ini 
menekankan bagaimana meningkatkan produktivitas organisasi dengan 
melihat biaya sebagai faktor penting untuk mencapai tujuan. Konsumen 
dipandang sebagai sebuah objek yang mempertimbangkan biaya untuk 
memenuhi kebutuhan dan sebuah organisasi dituntut untuk melihat biaya 
sebagai hal yang berhubungan erat dengan daya beli konsumen.  
 Strategi ini berusaha untuk memenangkan persaingan dengan 
pendekatan harga, dimana dengan harga tertentu akan produk yang 
dihasilkannya konsumen lebih tertarik untuk membeli produk tersebut. 
Dalam keunggulan biaya, perusahaan berusaha menawarkan barang 
yang dijual dengan harga yang lebih rendah dibanding barang yang 
sejenis yang berada dalam satu kelompok industri tertentu. Strategi yang 
dilakukan Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar terkait dengan 
keunggulan biaya yang mengutamakan persaingan harga terhadap 
produk lain belum terlaksana.  
 Hal ini sesuai yang dikemukakan oleh Sekertaris Dinas Koperasi 
dan UKM Kota Makassar , Bapak Daneil Katto, SE, MM yang mengatakan 
bahwa : 
“Sebenarnya secara umum pelaku UKM yang kami bina di berbagai 
kecamatan di Kota Makassar masih mengikuti harga standar yang 
berlaku di pada pasar. Belum ada harga khusus yang diberikan 
pada hasil produk pelaku UKM. Contoh binaan kami dibidang 
kuliner dan oleh-oleh, harganya itu masih sama dengan kuliner lain 
yang ada di Makassar karena harganya itu masih terjangkau oleh 
masyarakat di Kota Makassar maupun wisatawan” (Wawancara , 
31 Juli 2015) 
 
 Dalam strategi keunggulan biaya, organisasi dituntut menguasai 
pangsa pasar yang relatif besar dan memiliki keunggulan bersaing pada 
efisiensi biaya, yang terjadi misalnya sebagai akibat dari besarnya skala 
ekonomi, ragam produk yang dihasilkan, keunggulan proses produksi, dan 
penguasaan bahan mentah. Organisasi dituntut untuk mengarahkan 
terciptanya efisiensi biaya sehingga pelaku mendapatkan hasil produk 
yang lebih banyak dengan kualitas sama. Dinas Koperasi dan UKM Kota 
Makassar dalam hal ini mengarahkan bagaimana pelaku UKM dalam 
mendapatkan bahan mentah atau baku yang lebih murah sehingga 
mendapatkan keuntungan besar yang diakibatkan oleh efisiensi biaya. 
Pemerintah harus lebih aktif melakukan control dan menekankan pada 
upaya memproduksi produk standar (sama dalam segala aspek) dengan 
biaya per unit yang sangat rendah.  
 Berdasarkan temuan yang ada di Dinas Koperasi dan UKM Kota 
Makassar bahwa masih kurangnya perhatian terhadap pelaku UKM dalam 
aspek efisiensi biaya serta permodalan . Hal ini sesuai yang dikemukakan 
oleh informan bahwa: 
“  Beberapa tahun belakangan, upaya yang diberikan dalam 
menekan biaya produksi pelaku UKM belum kita laksanakan 
sepenuhnya. Salah satu penyebabnya karena dana bergulir yang 
sebelumnya di berikan kepada UKM – UKM yang ada di kota 
Makassar sebesar 3 Milyar pada tahun 2007-2009 sebagai bantuan 
modal untuk pelaku UKM hanya 30% yang kembali, padahal dana 
bergulir tersebut di upayakan mampu membiayai proses produksi, 
alat dan bahan baku bagi UKM. Oleh karena itu, untuk itu pesoalan 
tersebut masih di upayakan oleh pelaku UKM sendiri tanpa 
keterlibatan dari dinas utamanya dalam pengadaan bahan 
baku/mentah usaha. Sementara , pemerintah melakukan hanya 
penyuluhan dan evaluasi terhadap hasil yang diproduksi produksi 
UKM tanpa terlibat lebih jauh untuk menekan biaya produksi usaha 
pelaku UKM,” ( Wawancara 31 Juli 2015) 
 
 Untuk menekan biaya produksi tidak hanya dilakukan dalam hal 
pengadaan bahan baku murah namun kualitas tinggi, tetapi mengarah 
juga pada penggunaan mesin/alat produksi yang mampu menghemat 
biaya produksi. Pada kenyataan dilapangan penggunaan mesin 
konvensional masih menjadi ciri khas  beberapa dari pelaku UKM dikota 
Makassar, sehingga keunggulan biaya belum bisa didapatkan seutuhnya.   
 Hal ini sesuai yang dikemukakan oleh Bapak Dr, M Enra Efni, 
SSTP, MH selaku Kabid UKM Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar : 
“ Untuk alat yang digunakan para pelaku UKM masih bersifat 
konvensional, manajemen usaha pun masih bersifat konvensional. 
Karena itu, dinas mencoba melakukan pembinaan kepada 
penggunaan manajemen usaha yang lebih modern. Tetapi untuk 
saat ini, hal ini belum kita laksanakan mengingat fokus saat ini 
membangun mitra kepada pihak luar.” (Wawancara 4 Agustus 
2015) 
 
 Dalam strategi keunggulan biaya juga diperlukan kemampuan 
mengendalikan biaya dengan ketat, informasi pengendalian yang baik, 
insentif berdasarkan target (alokasi insentif berbasis hasil). Untuk 
mencapai hal tersebut dibutuhkan kemampuan untuk menganalisis harga 
pasar dan kebutuhan pasar. Hal ini dilakukan agar tidak terjadi selisih 
harga yang jauh terhadap harga pasar yang berlaku. Dinas Koperasi dan 
UKM Kota Makassar dalam melakukan pembinaan baik dalam bentuk 
pelatihan ataupun bantuan permodalan harus memberikan pemahaman 
terhadap pelaku UKM tentang cara menganalisis harga dan kebutuhan 
pasar sehingga produk yang dihasilkan benar merupakan kebutuhan 
masyarakat.  
 Hal yang perlu diperhatikan dalam strategi ini yakni bagaimana 
organisasi atau dinas melakukan promosi produk untuk mendapatkan 
perhatian konsumen. Tentunya dalam kegiatan promosi ini mesti dipilih 
media promosi apa yang sesuai dengan target promosi dan media 
promosi yang tidak membutuhkan biaya yang cukup besar. Hal ini perlu di 
analisa untuk mendapatkan keunggulan biaya. Jangan sampai promosi 
yang dilakukan membutuhkan anggaran yang banyak namun tidak 
tertarget.  
 Dinas Koperasi dan UKM memberikan kesempatan kepada pelaku 
UKM untuk melakukan promosi usaha dan produk. Tujuannya agar 
masyarakat Makassar mengetahui sejauh mana aktifitas usaha serta 
produk usaha unggulan khas kota Makassar. Secara umum, media 
promosi bagi pelaku usaha terdiri dari promosi media cetak dan elektronik 
. Pemerintah kota Makassar juga menfasilitasi promosi berupa pameran 
UKM atau event yang di lakukan oleh pemerintah kota dengan 
memberikan  stand gratis bagi para pelaku UKM untuk mengurangi serta 
menekan biaya promosi (iklan) dan mengenalkan produk mereka .  
 Hal ini sesuai dengan yang dikemukakan oleh Informan dari Dinas 
Koperasi dan UKM Kota Makassar selaku Kabid UKM Kota Makassar 
yakni : 
“ Untuk promosi UKM, pemerintah menyediakan dalam bentuk 
wadah pameran, jadi semua UKM memiliki stand khusus dimana 
masyarakat Makassar dapat berkunjung seperti yang telah di 
lakukan pemkot pada di anjungan saat deklarasi gerakan 1000 
UKM. Media promosi lainnya biasa kami lakukan melalui Koran 
lokal di halaman tertentu.” (Wawancara , 4 Agustus 2015)  
 
 Selain itu, media elektronik kategori media soaial pun dimanfaatkan 
sebagai media promosi UKM yang difasilitasi oleh Dinas Koperasi dan 
UKM yang di ajarkan penggunaanya pada pelatihan-pelatihan. Selain itu, 
pelaku UKM juga dilatih dalam melakukan promosi guna penghematan 
biaya di sektor promosi. 
Hal ini sesuai yang dikemukakan oleh Kabid UKM Kota Makassar :  
“ Berdasarkan strategi yang disusun dalam pembinaan UKM, Dinas 
dalam hal ini akan melakukan pelatihan secara menyeluruh 
utamanya dalam hal promosi melalui media online. Ini kita 
laksanakan agar terjadi kemandirian oleh pelaku UKM dalam hal 
mempromosikan produk mereka tanpa biaya yang tinggi.” 
(wawancara 4 Agustur 2015) 
 
 Secara umum, strategi keunggulan biaya membuat 
organisasi/dinas mampu bertahan terhadap persaingan harga bahkan 
menjadi pemimpin pasar (market leader) dalam menentukan harga dan 
memastikan tingkat keuntungan pasar yang tinggi (di atas rata-rata) dan 
stabil melalui cara-cara yang agresif dalam efisiensi dan kefektifan biaya. 
 Memaksimalkan harga dan kebutuhan konsumen dengan 
memanfaatkan keunggulan biaya dalam produksi, distribusi dan 
penjualan. Dari sisi perilaku pelanggan, strategi jenis ini amat sesuai 
dengan kebutuhan pelanggan/konsumen yang termasuk dalam kategori 
perilaku low-involvement ,ketika konsumen tidak (terlalu) peduli terhadap 
perbedaan merek, (relatif) tidak membutuhkan pembedaan produk, atau 
jika terdapat sejumlah besar konsumen memiliki kekuatan tawar-menawar 
yang signifikan. 
IV.2.2. Strategi Differensiasi 
 Strategi Pembedaan Produk (differentiation), mendorong 
perusahaan/organisasi/dinas untuk sanggup menemukan keunikan 
tersendiri dalam pasar yang jadi sasarannya. Keunikan produk (barang 
atau jasa) yang dikedepankan ini memungkinkan suatu organisasi untuk 
menarik minat sebesar-besarnya dari konsumen potensialnya. Pada 
umumnya strategi pembedaan produk diterapkan organisasi dalam rangka 
mencapai keunggulan bersaing (competitive advantage) terhadap para 
pesaingnya pada semua pasar. 
 Strategi Differensiasi dilakukan Dinas Koperasi dan UKM Kota 
Makassar untuk memberikan ciri khas tersendiri terhadap produk UKM 
binaan. Hal ini dilakukan agar konsumen merasa tertarik terhadap produk 
UKM yang ada. Keunikan akan ciri khas produk juga membantu produk 
bertahan dan bersaing dengan produk lain di pasaran. Sejauh ini, 
pemerintah kota Makassar telah melakukan berbagai upaya menerapkan 
strategi ini, misalkan dalam usaha kuliner oleh-oleh khas daerah di 
upayakan, UKM mampu memiliki merk dagang dan packaging menarik 
yang menjadi ciri khas sebuah produk oleh UKM-UKM. 
 
  
 Hal ini dikemukakan oleh Sekertaris Dinas Koperasi dan UKM Kota 
Makassar bahwa : 
“   Pelaku usaha UKM di kota Makassar kebanyakan diarahkan 
kepada usaha yang memanfaatkan kelebihan dan potensi daerah 
Makassar, dalam hal ini ciri khas produk Makassar. Contohnya 
kalau kuliner itu, ABON KITA khas Makassar yang terletak di 
sudiang. Jadi orang yang membeli abon kita itu akan ingat dengan 
Makassar karena beda dengan produk lain baik secara kemasan 
maupun rasa, itu yang kita harapkan.” (Wawancara 31, Juli 2015) 
 
 Hal ini diperkuat pula dengan pendapat yang dikemukakan oleh 
Kabid UKM Kota Makassar bahwa : 
“ Kami mengupayakan produk yang dihasilkan oleh pelaku UKM 
telah dibuat semenarik mungkin dalam hal kemasan. Hal ini kita 
lakukan agar produk mampu bersaing dan masuk pada toko retail 
misalkan Carrefour dan sebagainnya. Alhamdulillah, ada beberapa 
produk dari pelaku UKM yang sudah mampu bersaing.” 
(Wawancara , 4 Agustus 2015) 
 
 Strategi differensiasi juga dilakukan agar produk yang dihasilkan 
sulit ditiru oleh pesaing lain sehingga ketika terdapat di pasaran akan 
mudah dikenali secara mudah produk yang dihasilkan oleh UKM di Kota 
Makassar. Perhatian akan strategi ini penting dilakukan oleh Kota 
Makassar utamanya untuk melestarikan dan mengenalkan produk lokal 
serta meningkatkan daya tarik sebuah produk. Walaupun dalam 
persaingannya, setiap daerah yang tersebar di Indonesia memiliki produk 
unggulan masing-masing misalkan Bandung, Yogyakarta dan Bali yang 
banyak memilik produk-produk UKM Unggulan . Hal ini sesuai pula yang 
dikemukakan oleh Informan selaku Sekretaris Dinas Koperasi & UKM  
yakni : 
“ Walaupun produk kita di Makassar belum mampu bersaing 
dengan produk dari kebanyakan di Jawa misalkan Jogjakarta, 
Bandung, Bali. Namun Produk Kota Makassar juga 
mengedepankan ciri khas daerah yang tentunya menarik 
konsumen yang ingin mengetahui lebih jauh bagaimana itu 
Makassar ” (Wawancara 31 Juli 2015) 
 
 Membuat produk berbeda dengan produk pesaing merupakan cara 
terbaik dalam meningkatkan keunggulan produk. Label merek dagang 
merupakan salah satu hal yang diperhatikan dalam meningkatkan kualitas 
produk. Label ini menjadi daya tarik karena menjadi legalitas dari mana 
produk berasal. Sejauh ini banyak perusahaan/organisasi yang 
memanfaatkan label merek dagang sebagai awal kemunculan industry 
kecil dan hal ini perlu dipelajari dan dimanfaatkan oleh Dinas Koperasi dan 
UKM Kota Makassar.  
 Berdasarkan temuan yang ada, masih banyak jenis produk yang 
belum memiliki label produk dagang. Selain itu, masih kurangnya pelaku 
UKM dalam memberikan nama yang memiliki keunikan terhadap merek 
dagang merupakan hambatan tersendiri. Harus dipahami bahwa label 
nama merek merupakan salah satu cara agar menarik konsumen untuk 
membeli produk. 
 Hal ini dikemukakan oleh  Kabid UKM Dinas Koperasi dan UKM 
Kota Makassar bahwa : 
“ Saat ini salah satu hambatan terbesar yang juga kami alami yakni 
masih banyaknya hasil produk yang belum memiliki label merek 
dagang. Pelaku UKM belum mampu kreatif dalam menentukan 
nama merek dagang.” (wawancara 4 agustus 2015) 
 
 Membangun persepsi pasar potensial terhadap produk/jasa agar 
tetap unggul merupakan ciri dari strategi ini, Pemetaan wilayah 
berdasarkan produk tertentu juga mesti dilakukan untuk menarik 
produktifitas hasil produk. Misalnya wilayah kecamatan A dipetakan 
karena wilayah ini terfokus pada produk gerabah, ataukah wilayah 
kecamatan B dipetakan karena wilayah ini memiliki fokus untuk 
menghasilkan produk konveksi. Pemerintah Kota Makassar yang 
dipelopori oleh Dinas UKM dan Koperasi mesti melakukan sebuah 
pemetaan wilayah untuk mengidentifikasi produk unggulan setiap 
kecamatan yang dilakukan oleh pelaku UKM. Namun strategi ini belum 
dimaksimalkan oleh Dinas UKM dalam melihat potensi pasar.  
 Hal ini sesuai dengan pendapat dari Sekertaris Dinas Koperasi dan 
UKM Kota Makassar bahwa : 
“ Setiap kecamatan yang ada di Makassar belum memiliki 
pemetaan usaha tersendiri. Hal itu masih susah kami laksanakan 
karena pelaku UKM belum sepenuhnya bersifat mandiri. Namun 
sudah ada program pemerintah kota kedepan setiap kecamatan di 
kota Makassar harus memiliki ciri khas tersendiri terkhusus UKM di 
setiap kecamatan.” ( Wawancara 31 Juli 2015) 
 
 Berdasarkan keterangan yang ada bahwa kesesuaian produk 
dengan keunikan tersendiri akan mampu bersaing lebih lama dalam 
pasaran. Namun strategi ini bukan hanya untuk meningkatkan mutu fisik 
dari produk atau jasa saja, tetapi juga dapat menciptakan nilai tertentu 
bagi pembeli termasuk pelayanan. Diferensiasi terkadang akan 
menghambat pencapaian tujuan untuk memperoleh bagian pasar yang 
tinggi, karena hal ini dapat mengakibatkan produk yang dihasilkan ekslusif 
dan tidak semua pelanggan mampu atau mau membayar dengan harga 
yang lebih tinggi. Tetapi dengan packing yang khas menjadikan strategi ini 
sebagai hal yang perlu diperhatikan dalam meningkatkan keunggulan. 
 
IV.2.3 Strategi Fokus 
 Strategi fokus memusatkan usahanya untuk melayani sebagian 
kecil segmen pasar dan tidak melayani pasar secara luas. Usaha ini 
dilakukan dengan mengenali secara detail pasar yang dituju dan 
menerapkan keunggulan biaya menyeluruh atau diferensiasi pada 
segmen kecil tersebut. Strategi fokus digunakan untuk membangun 
keunggulan bersaing dalam suatu segmen pasar yang lebih sempit. 
Strategi jenis ini ditujukan untuk melayani kebutuhan konsumen yang 
jumlahnya relatif kecil dan dalam pengambilan keputusannya untuk 
membeli relatif tidak dipengaruhi oleh harga. 
 Menentukan pangsa pasar dengan berfokus pada target pembeli 
merupakan ciri dari strategi ini. Bagaimana menentukan sasaran pembeli 
dengan memanfaatkan kelompok pembeli, segmen lini produk dan juga 
pasar geografis. Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar melihat sebuah 
pasar sebagai tempat dijualnya berbagai komoditi dimana perlu 
menententukan fokus pembeli yang jelas untuk dapat meningkatkan 
penjualan.  
 Hal ini juga disampaikan Sekretaris Dinas Koperasi dan UKM Kota 
Makassar dalam wawancara terhadap informan bahwa : 
“ Mengetahui siapa pembeli produk kita itu adalah hal yang penting, 
hasil produk mau kita jual dimana, siapa target pembeli. Makanya 
fokus dari setiap produk yang dihasilkan harus jelas terlebih dahulu 
sebelum di produksi termasuk lokasi pemasaran” (Wawancara 31 
Juli 2015) 
 
 Untuk kelompok pembeli,beberapa UKM di dorong oleh Dinas 
Koperasi dan UKM Kota Makassar memfokuskan pada wisatawan 
ataupun pengunjung yang berkunjung ke Makassar. Hal ini dikarenakan 
kebanyakan dari pelaku UKM bergerak pada pemanfaatan potensi lokal 
dengan khas Makassar. Hal ini sesuai dengan yang dikemukakan oleh 
Kabid UKM Kota Makassar bahwa : 
“ ….fokus dari hasil produk ditujukan pada pembeli terkhusus 
wisatawan yang ke Makassar baik skala Nasional maupun asing. 
Produk kebanyakan mempromosikan keunggulan kota Makassar 
dalam hal kekayaan daerah. Jadi pastilah ciri khas Makassar yang 
dikedepankan. Beberapa lokasi yang menjadi tujuan wisatawan 
untuk mendapatkan oleh-oleh khas UKM kota Makassar bisa di liat 
di jl.pattimura dan Jl. Somboupu , di situ banyak produk lokal UKM 
yang di jual termasuk oleh-oleh makanan khas makassar” 
(Wawancara 4 Agustus 2015) 
 
 Pertumbuhan jumlah UKM yang semakin hari kian melonjak pesat, 
mau tidak mau mendorong para pelakunya untuk lebih kreatif dan inovatif 
dalam menyusun strategi pemasaran. Strategi pemasaran sering kali 
diibaratkan sebagai jantung kehidupan sebuah usaha karena disini pelaku 
UKM harus melihat fokus dari usaha mereka. jadi saat ini para pelaku 
UKM harus bisa jeli dan teliti dalam menciptakan strategi pemasaran yang 
tahan banting ditengah ketatnya persaingan pasar. Faktor terpenting yang 
harus difikirkan oleh pemilik usaha selain sumber daya manusia yaitu 
segmen pasar yang jelas. Pelaku UKM harus mampu melihat segmen 
pasar yang tepat untuk hasil produksi yang dimilikinya, pasar merupakan 
hal terpenting yang harus difikirkan oleh pemilik usaha. Penting bagi 
pemerintah untuk melakukan intervensi positif, professional dan 
proporsional dalam menciptakan system pemasaran bersama bagi UKM. 
Melihat dari pengalaman tahun sebelumnya, mekanisme pasar kerap tak 
berdaya mewujudkan keadilan.  
 Pemerintah dan pelaku UKM harus bisa menentukan komoditas 
apa saja yang memiliki nilai jual cukup tinggi di pasaran. Analisis pasar 
juga harus dilakukan dalam menghadapi pasar dunia yang semakin 
modern sebagai tolak ukur dari potensial yang dimiliki oleh produk 
unggulan di suatu daerah. Pemasaran hasil produksi UKM guna untuk 
melihat fokus pemasaran belum berjalan secara maksimal, hal ini juga 
terlihat dari masih jarangnya pemerintah dalam hal ini Dinas Koperasi dan 
UKM Kota Makassar mengikutkan para pelaku UKM dalam event atau 
pameran di luar Kota Makassar. Padahal strategi kecil seperti ini mampu 
mensosialisasikan produk di luar Makassar sehingga target pembeli dapat 
tercapai. 
 Hal ini sesuai dengan hasil wawancara dengan pelaku UKM Produk 
Panrita  Bolu Kambu sebagai Makanan Oleh-Oleh dan konsumsi rumah 
tangga Bpk Yayat  di temui di Stand Pameran Dinas Koperasi dan UKM 
yang berlokasi di bandara bahwa: 
“  Sejak berdirinya usaha kami, pemerintah belum menfasilitasi 
dalam kegiatan pameran di luar Makassar, masih sebatas lokal 
seperti di bandara ini di kasih stand maupun event-event pemkot. 
Jadi produk kami masih disosialisasikan pada pameran-pameran 
lokal , tapi karena saya punya toko sendiri jadi juga fokus promosi 
alamat tokoku biar banyak yg datang… ” (wawancara 5 Agustus 
2015) 
 
 Pada strategi ini, pemahaman akan harga dan kebutuhan pasar 
dilakukan agar tidak terjadi kerugian dikarenakan tidak lakunya produk 
dipasaran yang diakibatkan oleh harga yang tinggi atau produk yang tidak 
sesuai dengan kebutuhan masyarakat. Pemerintah harus menfasilitasi 
pelaku UKM untuk mendapatkan pengetahuan akan kebutuhan pasar 
yang ada.  
 Berikut kutipan wawancara kepada Sekertaris Dinas Koperasi dan 
UKM Kota Makassar : 
“ Metode pembinaan yang dilakukan dari kami salah satunya 
pendampingan UKM dan dalam pendampingan ini tentunya pelaku 
UKM diberi arahan tentang harga yang berlaku di pasaran dan 
kebutuhan yang dibutuhkan kebanyakan masyarakat di Makassar. 
Walaupun terkadang dalam pelaksanaanya banyak pelaku UKM 
yang masih lambat dalam pertumbuhannya. juga sehingga hal ini 
belum berjalan maksimal sesuai dengan target…” (wawancara 31 
Juli 2015) 
 
 Mengenali kelompok pembeli merupakan hal penting untuk dapat 
menentukan kearaah mana distribusi produk nantinya. Kesalahan pada 
fokus akan mengakibatkan kerugian dimana produk yang disalurkan tidak 
tepat sasaran atau tidak sesuai dengan keinginan masyarakat. Misalkan 
produk hasil olahan Markisa khas Makassar. Target kelompok pembeli 
berasal dari kebanyakan wisatawan yang berkunjung, karena produk ini 
tidak ditemukan selain di Makassar. 
 Dalam strategi fokus ini, pelaku UKM diarahkan pada proses 
produksi yang lebih professional. Memanfaatkan sumberdaya dengan 
kualitas tinggi agar fokus pemasaran dan produksi dapat tercapai dengan 
mudah. Peningkatan skill sumber daya manusia yang dilakukan pada 
strategi ini bertujuan agar fokus produksi dan penjualan berjalan konsisten 
terhadap produk yang dihasilkan. Dinas Koperasi dan UKM Kota 
Makassar melakukan upaya peningkatan sumber daya dengan melakukan 
pelatihan-pelatihan sebagai syarat UKM dapat dibina oleh Dinas Koperasi 
dan UKM.  
 Hal ini sesuai dengan yang di kemukakan oleh sekertaris Dinas 
Koperasi dan UKM Kota Makassar bahwa : 
“ ….Perlu memang untuk sering diadakan pelatihan bagi UKM dan 
itu sudah kita laksanakan sebagai salah satu syarat wajib untuk 
mendapatkan permodalan dari Dinas beberapa waktu yang lalu. Itu 
kita lakukan agar semua pelaku UKM mampu professional dan 
mampu bersaing dengan usaha-usaha yang ada di Makassar 
khususnya dan di luar Makassar secara umum. Alhamdulillah, 
program dinas untuk pelatihan tahun ini tetap fokus dalam 
peningkatan sumberdaya UKM...” (wawancara 31 Juli 2015) 
 
 Pelatihan merupakan investasi organisasi yang penting dalam 
sumber daya manusia. Pelatihan melibatkan segenap sumber daya 
manusia 
untuk mendapatkan pengetahuan dan keterampilan pembelajaran 
sehingga 
mereka akan segera dapat menggunakannya dalam pengembangan UKM 
mereka. Pada dasarnya, pelatihan diperlukan karena adanya kesenjangan 
antara keterampilan yang dibutuhkan dengan keterampilan yang dimiliki 
sekarang. 
 Pentingnya peningkatan SDM untuk menjaga kualitas serta fokus 
pemasaran dirasakan oleh seluruh pelaku usaha baik dari dinas maupun 
pelaku UKM itu sendiri. Keberadaan produk lain atau pesaing lain  dari luar 
kota Makassar memicu bagaimana menjadikan pelaku binaan Dinas harus 
lebih mempersiapkan secara matang hasil produk untuk dapat terpenuhi 
penjualannya pada target pembeli atau kelompok pembeli.  
 Hal ini sesuai pula dengan yang dikemukakan oleh Kabid UKM Kota 
Makassar bahwa : 
“ Pada dasarnya pelatihan itu untuk mempersiapkan sumber daya 
manusia yang berkualiatas dan matang. Kami tidak ingin ada usaha 
yang asal-asalan, semua harus memiliki fokus yang jelas. Kalau mau 
dibina yah mesti ikut aturan, termasuk pelatihan yang ada. Pelatihan 
kami lebih banyak dalam bentuk penyuluhan-penyuluhan. Kami 
berharap dengan adanya pelatihan-pelatihan yang kami laksanakan di 
tahun 2015 ini mampu meningkatkan semangat wirausaha masyarakat 
kota Makassar terkhusus pelaku UKM yang sudah menjalankan 
usahanya sejak lama.” 
 
 Pelatihan yang diberikan tentunya memilki manfaat. Manfaat ini 
kemudian diharapakan oleh Dinas mampu betul-betul dirasakan oleh 
pelaku UKM kedepannya. Pada dasarnya, pelatihan sumber daya memiliki 
beberapa manfaat, yaitu : 
- Membantu sumber daya yang ada dalam organisasi itu untuk 
membuat 
keputusan dengan pemikiran yang jauh lebih baik dari sebelum 
melakukan pelatihan. 
- Meningkatkan kemampuan sumber daya dalam menyelesaikan 
berbagai 
masalah yang dihadapi organisasinya. 
- Timbulnya dorongan dalam diri setiap sumber daya untuk terus 
meningkatkan kemampuan kerjanya. 
- Dengan meningkatnya kemampuan untuk mengatasi masalah 
yang ada, 
maka akan timbul rasa percaya diri dalam jiwa mereka. 
- Tersedianya informasi berbagai program yang dapat 
dimanfaatkan 
dalam rangka pertumbuhan teknikal dan intelektual. 
- Meningkatnya kepuasan kerja 
- Semakin besarnya pengakuan atas kemampuan seseorang. 
- Semakin besarnya tekad untuk lebih mandirii. 
- Mengurangi ketakutan menghadapi tugas-tugas baru di masa 
depan. 
 Adapun wawancara peneliti dengan pemilik UKM Minuman Buah Markisa 
di Jl. Ance Dg. Ngoyo.  ketika ditanyakan mengenai manfaat yang didapat dalam 
pelatihan adalah : 
“ ….sangat terasa perbedaan ketika saya sebelum mengikuti pelatihan 
dengan sesudahnya. Banyak pengetahuan yang saya dapatkan, misalnya 
teknik pemasaran, ide-ide kreatif, pelayanan, promosi, dan penentuan 
target pembeli. Dan itu semua kami laksanakan di UKM kami, namun 
tetap kami sebagai pelaku UKM harus selalu berinovasi tidak terus 
menerus hanya ikut pelatihan , tetapi action yang terpenting, bagaimana 
meningkatkan penjualan dan kualitas dari produk-produk yang kami jual 
dek.. ” 
 
 Syarat bagi penerapan strategi ini adalah adanya besaran pasar yang 
cukup (market size), terdapat potensi pertumbuhan yang baik, dan tidak 
terlalu diperhatikan oleh pesaing dalam rangka mencapai keberhasilannya 
(pesaing tidak tertarik untuk bergerak pada ceruk tersebut). Dinas Koperasi 
dan UKM Kota Makassar sesuai strategi ini perlu melakukan cara bagaimana 
pelaku UKM mampu melihat segmen pasar yang memiliki potensi yang 
besar. Segmen pasar ini yang kemudian dimanfaatkan untuk hasil produksi. 
Hal ini sesuai dengan pendapat dari Kabid UKM Dinas Koperasi dan UKM 
bahwa : 
“ Untuk jenis hasil produk UKM, sebenarnya perlu diadakan survey 
terlebih dahulu untuk melihat pasar potensial sehingga target pembeli 
lebih jelas. Namun hal ini masih terkendala dikarenakan kemampuan 
sumber daya dari dinas yang terbatas yang ahli di bidang itu, dan 
kembali lagi ke UKM nya harus lebih mampu berperan aktif untuk 
untuk mencari pasar yang tepat sebagai seorang entrepreneur .” 
 
 Biasanya organisasi yang bergerak dengan strategi ini lebih 
berkonsentrasi pada suatu kelompok pasar tertentu (niche market), wilayah 
geografis tertentu, atau produk barang atau jasa tertentu dengan kemampuan 
memenuhi kebutuhan konsumen secara baik.  
 Strategi Fokus menekankan pada arah pencapaian target pembeli dan 
pasar geografis. Setiap hasil produk mesti mempunyai target pembeli 
sehingga tidak terjadi pasar yang luas. Menghindari kemungkinan resiko 
bersaing yang tinggi dengan produk lain dengan cara mempersempit pasar 
sesuai fokus hasil produksi. Hal ini bisa tercapai dengan baik ketika Dinas 
Koperasi dan UKM mampu mengkombinasikan potensi dinas dan pelaku 
UKM. Terjadinya pasar tertarget merupakan titik fokus dari strategi ini. 
















   Dengan melihat hasil penelitian maka penulis dapat mengambil 
kesimpulan sebagai berikut: Strategi Pembinaan UKM Kota Makassar 
oleh Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar sudah cukup baik, 
pembinaan UKM yang selama ini berbentuk pelatihan bimbingan teknis 
maupun workshop kewirausahaan yang di ikuti oleh para pelaku UKM di 
Kota Makassar sudah memberikan efek positif bagi beberapa pelaku 
UKM, walaupun belum semua UKM mampu mengimplementasikan apa 
yang sudah di berikan saat pelatihan dan pembinaan yang di adakan oleh 
Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar. Adapun Strategi yang 
digunakan ketika diukur melalui strategic generic Michael E Porter, yakni : 
- Strategi Keunggulan Biaya 
Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar sesuai dengan strategi 
keunggulan biaya yang diterapkan kota Makassar tidak begitu 
tercapai. Pada strategi yang mengedepankan produktivitas 
organisasi dengan melihat biaya sebagai faktor penting untuk 
mencapai tujuan tidak mampu diterapkan oleh Kota Makassar. 
Pemerintah Kota Makassar memberikan keleluasaan kepada pelaku 
UKM dalam hal pencapaian efisiensi biaya tanpa terlibat langsung 
dalam hal pembinaannya maupun bantuan permodalan . Keunggulan 
biaya dalam hal promosi pun tidak begitu maksimal walaupun banyak 
program yang dikeluarkan oleh dinas , namun pelaku UKM tidak 
begitu maksimal dalam hal penerapan. Intinya bahwa dalam strategi 
ini, Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar masih kesulitan dalam 
melihat strategi ini sebagai hal yang penting. 
- Strategi Differensiasi 
Pada Strategi Differensiasi, Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar 
memiliki nilai lebih di strategi ini. Ciri strategi yang mengedepankan 
keunikan/kekhasan produk dalam pasar yang jadi sasarannya. 
Banyaknya program pemerintah dalam hal differensiasi, melakukan 
pengemasan produk dengan baik sehingga mampu masuk dalam 
toko retail sudah dilakukan oleh pemerintah Kota Makassar. 
Menciptakan produk khas Makassar sehingga menarik wisatawan 
ataupun pengunjung dari luar kota Makassar juga juga telah 
dilakukan dengan baik. Walaupun masih ada hambatan dalam 
kreatifitas pelaku UKM dalam hal penamaan label merek dagang. 
- Strategi Fokus 
Strategi fokus yang dilakukan oleh Dinas Koperasi dan UKM Kota 
Makassar sudah dijalankan walaupun dalam pelaksanaanya masih 
terdapat indikator yang belum maksimal. Ciri dari strategi ini yakni 
menentukan sasaran pembeli dengan memanfaatkan kelompok 
pembeli, segmen lini produk dan juga pasar geografis. Hal ini telah 
dilakukan oleh pemerintah kota Makassar dengan cara melihat target 
pembeli yakni kebanyakan wisatawan atau pengunjung, salah 
satunya lokasi oleh-oleh Makassar di Jl. Sombo opu. Segmen lini 
produk dimaksimalkan dengan wujud pelatihan terhadap pelaku UKM 
agar fokus dari pemasaran tidak terlalu meluas. Selain itu, penentuan 
pasar strategis sudah dimanfaatkan walaupun dalam sosialisasi 
fokus dalam bentuk pameran masih sebatas lokal. 
  
V.2 SARAN 
1. Sebaiknya Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar melakukan 
pendampingan secara berkala mengingat UKM yang ada di kota 
Makassar khususnya Usaha Kecil masih kurang pemahaman 
tentang pentingnya kreasi dan inovasi terhadap produk baik dalam 
hal manajemen maupun kualitas produk. Mengingat masih 
kurangnya produk UKM yang “Go National”. Terkhusus di bidang 
kuliner , produk UKM Makassar masih perlu pembenahan 
menyeluruh dalam hal kualitas produk dan packaging yang kurang 
menarik, yang merupakan salah satu nilai tambah sebuah produk. 
2. Program kemitraan dengan pihak swasta dan toko retail sejenis 
minimarket agar lebih di gencarkan lagi untuk memasukkan 
produk-produk UKM kota Makassar, mengingat pertumbuhan toko 
retail sejenis Alfamart,Indomaret dan sejenisnya merupakan salah 
satu wadah bagi para pelaku UKM untuk memaksimalkan omset 
bagi UKM. 
3. Sebaiknya Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar lebih 
memaksimalkan pelatihan penggunaan media sosial sebagai 
media promosi bagi produk UKM, melihat pasar online semakin 
tinggi . Hal ini dapat dilihat dari aktifitas belanja online yang sudah 
sangat di minati oleh masyarakat di Indonesia. Sehingga menurut 
penulis penting bagi UKM untuk paham terhadap teknologi 
informasi di masa sekarang ini. Karena dapat membantu 
meningkatkan penjualan bukan hanya mengandalkan penjualan 
lokal tetapi juga nasional, bahkan pemasaran internasional. 
4. Sebaiknya Dinas Koperasi dan UKM lebih mendorong kerjasama 
dengan swalayan maupun toko retail agar dapat menfasilitasi 
pelaku UKM agar memasukkan produk-produk usaha kecil 
menengah dalam rangka membantu meminimalis biaya promosi 
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1. Lokasi Gallery Produk Unggulan UKM Dinas Koperasi dan UKM  










































2. Produk Binaan UKM “Panrita Bolu Kambu” Asli Makassar by 
YAYAT 


























































7. Foto wawancara bersama Kabid Dinas Koperasi dan UKM Kota Makassar 
 
 
